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1 JOHDANTO 
Tahko on Suomen neljänneksi suurin matkailukeskus Nilsiässä Pohjois‐Savossa, ja sen 
vetovoima perustuu lähes yksinomaan lasketteluun. Tahkon ympärivuotisuutta on py‐
ritty lisäämään koko Tahkon 40‐vuotisen historian ajan. 2000‐luvulla rakennetut golf‐
kentät ja ratsastusareena ovat vilkastuttaneet Tahkon kesää, mutta se ei ole riittänyt 
kattamaan alueen ylisuuria investointeja. Alueen vuodepaikat ovat nelinkertaistuneet 
viimeisen kymmenen vuoden aikana rekisteröityjen majoitusten kaksinkertaistuessa 
samaan aikaan.  
 
Sokos Hotel Tahkovuori on Osuuskauppa PeeÄssän omistama hotellikokonaisuus, jo‐
hon kuuluu hotellimajoituksen lisäksi mökki‐, huvila ja huoneistomajoitusta, ravintola‐
toimintaa ja Sale ‐kauppa. Liiketoiminta on ostettu Tahkon alueen edesmenneeltä suu‐
rinvestoijalta Erkki Pentiltä vuonna 2004. Hotellirakennus ja osa mökeistä ovat erittäin 
huonokuntoisia. Niiden peruskorjauksiin on viime vuosien aikana kulunut suuria sum‐
mia. Viimeisten kolmen vuoden ajan Sokos Hotel Tahkovuoren tulos on ollut tappiolli‐
nen. Asiakastyytyväisyystutkimuksissa on osoittautunut, että hotelli ei täytä Sokos Ho‐
tels ‐ketjun laatuvaatimuksia eikä asiakkaiden odotuksia. Suurin yksittäinen syy hotellin 
valintaan maanlaajuisesti on aikaisempi vierailu hotellissa, kun asiakas pettyyy majoi‐
tuksen laatuun, hän ei palaa uudelleen. 
 
Tämän opinnäytetyön tarkoituksena on luoda kehityspolku, jonka avulla Tahkon alu‐
eesta syntyy oppiva alue sekä analysoida kehittymisen mahdollisuuksia ja esteitä. Op‐
pivan alueen syntyminen vaatii organisaatioiden oppimista, jota tässä opinnäytetyössä 
kuvataan Sokos Hotel Tahkovuoren kautta. Opinnäytetyön tavoitteena on analysoida 
Tahkon alueelta ja Sokos Hotel Tahkovuoresta tehtyjä tutkimuksia ja niitä käyttäen 
saada aikaan toimenpide‐ehdotukset, joiden avulla hotellikokonaisuudesta kehittyy 
osa Tahkon oppivaa aluetta, liiketoiminnallisesti tuottava ja asiakkaalle kiinnostava 
kohde.  
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2 TAHKON ALUE OPPIVAN ALUEEN VIITEKEHYKSESSÄ 
Tämän opinnäytetyön tietoperustana toimii oppivan alueen toimintamalli.  Ritsilän & 
Haukan (2005, 7‐8) mukaan oppivan alueen osa‐alueet voidaan jakaa kolmen toisiinsa 
kytkeytyvän prosessin alle: alueellisen osaamispääoman tuottamiseen, osaamisen välit‐
tämiseen yksilöiden ja organisaatioiden välillä ja osaamisen siirtämiseen käytännössä. 
Heidän mukaansa osaamispääoman tuottaminen voidaan edelleen jakaa yksilön osaami‐
seen, organisaation osaamiseen ja yhteisölliseen osaamiseen. Oppivan alueen avainpro‐
sessi on osaamisen välittyminen organisaatioiden sisällä ja välillä, mikä on välttämätöntä 
alueen kehittymisen ja oppimisen näkökulmasta. Osaamisen välittymisen työkaluja ovat 
verkostoituminen, formaalit ja epäformaalit yhteistyösopimukset, tiedotustoiminta, vuo‐
rovaikutusmenetelmien kehittäminen sekä tutkimuksen, koulutuksen ja elinkeinoelämän 
kehittämisen integrointi. Haasteellisin osa on osaamisen realisoituminen käytäntöön, 
joka voi tapahtua työntekijän työpanoksen tai kehittämistyön tuloksen tuotteistamisen 
kautta. Osaamisen realisoitumisen edistämisen väyliä ovat esimerkiksi organisaatioiden 
kehittäminen, tuotantoprosessien kehittäminen, laadun kehittämisjärjestelmät, henki‐
löstöhallinnon kehittäminen ja tuotteistaminen (Ritsilä & Haukka. 2005,8). Tässä opin‐
näytetyössä kuvataan, mitä osaamista ja verkostoja Tahkon alueella on, millaisia hank‐
keita ja koulutusta on meneillään sekä miten tehtyjä tutkimuksia pitäisi hyödyntää kehit‐
tämistyössä. Organisaation kehittymistä kuvataan Sokos Hotel Tahkovuoren kautta ja 
miten se kytkeytyy koko alueen kehittämiseen.  
 
Virkkalan (2008) mukaan oppivan alueen mallin mukaan alueen innovaatiokapasiteetti 
riippuu alueen tuotannollisesta ympäristöstä ja organisaatioista sekä niiden vuorovaiku‐
tussuhteista. Innovaatiot muodostuvat yritysverkoissa sekä julkisten ja yksityisen sekto‐
rin alliansseissa. Innovaatiot mielletään mallissa oppimisen ja vuorovaikutuksen tuloksik‐
si, ja ne ovat suoraan riippuvia organisaatioiden ja yritysten välisestä vuorovaikutuksesta 
(Virkkala 2008). Oppivan alueen viitekehys soveltuu Tahkon aleen yksikön ja yksiköiden 
kehittämiseen, koska oppiva alue koskettaa yrityksissä, yhteisöissä ja verkostoissa toimi‐
via yksilöitä yhdessä, ei irrallisina yksilöinä. Sokos Hotel Tahkovuoren kehittäminen lisää 
koko Tahkon alueen vetovoimaa alueen suurimpana yksittäisenä majoituspalveluiden 
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tarjoajana. Kehittäminen vaikuttaa myös koko Tahkon alueen imagoon uudistuvana ja 
laadukkaana matkailukeskuksena.  
 
 
KUVIO 1. Oppiva alue tieteen kentässä (Virkkala 2008). 
Kuviossa 2. on kuvattu Tahkon alueen yhteistyöverkostoa ja sen tämän hetkistä organi‐
saatiota ja eri toimijoita.  Alueen toimijat ovat avoimia sekä alueen sisäisille että alueen 
ulkopuolisille oppimisverkostoille. Innovaatiot voivat syntyä ratkaisuna paikallisiin on‐
gelmiin, mutta ne edellyttävät usein myös kansallista tai jopa kansainvälistä tietoa ja yhä 
useammin erilaisen tiedon yhdistämistä uudella, luovalla tavalla. (Virkkala 2008.) 
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KUVIO 2. Tahkon alueellinen yhteistyöverkosto 
 
Heikki K. Lyytisen mukaan (1999) oppiva alue on tietyn ajattelun pohjalta lähtevä alue‐
kehittämisen ideaali – jatkuvasti toimintaansa kehittävän alueen tavoiteltava tila. Hän 
määrittelee oppivan alueen seuraavasti. Sillä on oppimisen turvaamiseksi 
• identiteettiperustainen ja alueen omaleimaisuuteen pohjautuva tarve ja valmius 
kehittää kilpailukykyään panostamalla väestönsä voimavarojen kehittämiseen 
oman tulevaisuutensa turvaamiseksi  
• alueen sisäisten ohjausjärjestelmien avulla luotu yhteinen haasteellinen visio ja 
siitä johdetut kehittämisstrategiat (oppivan alueen toimintamalli) 
• toimijat, jotka ovat tavoitteellisesti ja monipuolisesti verkostoituneet paikallises‐
ti, seudullisesti, alueellisesti ja globaalisesti uuden osaamisen ja innovaatioiden 
tuottamiseksi 
• hyvin kehittyneet alueellista oppimista tukevat verkostotieto‐ ja arviointijärjes‐
telmät ts. alueella tiedetään mitä tietoa sillä on ja mitä taas täytyy kehittää 
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• ja kehittämisstrategiat, jotka ovat itsestään uudistuvia ja toimintaympäristön 
muutoksia ennakoivia. 
 
Leenamaija Otalan (2001,21) mukaan oppivan alueen, tässä tapauksessa Tahkon alueen, 
johdon tulee toimia kuin yritysjohto ja valita ne osaamisalueet, joihin keskitytään. Toi‐
mintamalleja, prosesseja tulee kehittää ja edistää sellaista kulttuuria, joka edistää ihmis‐
ten välistä vuorovaikutusta ja osaamisen jakamista.  
 
Heikki K. Lyytinen (2007) on kuvannut oppivaa aluetta kolmen tason avulla: organisoitu‐
minen, yhteinen näkemys ja ymmärryksen kehittäminen sekä oppiminen ja sen tuloksel‐
lisuus yhdessä arvioimisen kanssa. Tasoja on kuvattu portaittaisina kehittymisen vaiheina 
(kuvio 3), jossa yhdessä oppiminen ja arvioiminen ovat tuloksellisen kehittämistoiminnan 
perusta ja jossa luottamus ja tuloksellisuus kasvavat sen mukaisesti, kuinka yhteistyötä 
opitaan toisia arvostaen tekemään. Kuviossa 3. on oppimisen tasoihin lisätty yksityiskoh‐
taisempi kehityspolku, joka Lyytisen (2010) mukaan auttaa ymmärtämään kehittymisen 
tasoja ja aluetta analysoimaan oman kehittymisen edistymistä. 
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tuloksellisuutta yhdessä
Opitaan kehittämään 
yhteistä näkemystä ja 
ymmärrystä alueen eri 
toimijoiden välillä
Opitaan organisoitumaan
Oppivan alueen oppimisen tasot
 
KUVIO 3. Oppivan alueen oppimisen tasot mukailtuna Lyytisen (2007) mukaan ja tasoihin 
mukautettu kehityspolku Lyytisen (2010) mukaan. 
   
Mallin avulla tarkasteltuna Tahkon alueella näyttää olevan oppivan alueen kehittymisen 
mahdollisuudet. Tahkon alue on oppinut organisoitumaan, mistä yhtenä esimerkkinä on 
Tahkon Markkinointi Oy. Osakkaina ovat kaikki alueen suurimmat yritykset sekä Nilsiän 
kaupunki. Osaamisen vahvistamisen näkökulmasta yhteistyö Savonia‐
ammattikorkeakoulun ja Kuopion matkailupalvelun kanssa eri hankkeiden myötä tukee 
kehittymistä ja jatkuvaa oppimista. Oppimaan oppiminen ja oppimisen arviointia ei tällä 
hetkellä mallin kaltaisesti voida katsoa tapahtuvan.  
 
Oppivan alueen viitekehystä on käytetty Suomessa yleensä eri maakuntien kehittämis‐
hankkeissa, joiden organisaatioverkosto on koostunut kunnista ja eri oppilaitoksista. 
Viitekehyksen sovellettavuus Tahkon alueen kaltaisiin liiketoimintaorganisaatioihin poh‐
jautuviin alueellisessa verkostoihin on erittäin haasteellista. Tahkon alueen kehittyminen 
oppivaksi alueeksi vaatii yrittäjien ja organisaatioiden yhteistä strategiaa ja siihen sitou‐
tumista. Ainoastaan keskittyminen oman liiketoiminnan kehittämiseen irrallisena osana 
koko Tahkon aluetta, ei johda oppivan alueen syntymiseen eikä alueen kehittymiseen. 
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3 TAHKON HISTORIA 
Tässä kappaleessa käydään läpi Tahkon yli 40‐vuotista historiaa. Tahkon alueen ja So‐
kos Hotel Tahkovuoren kehittämisen pohjaksi oppivan alueen näkökulmasta on hyvä 
tietää, millaisia verkostoja Tahkon alueella on vuosikymmenien aikana ollut ja mitä 
oppimista on tapahtunut. 
 
Tahkovuori on Suomen ainoa hiihtokeskus, joka on rakennettu kahteen kertaan. En‐
simmäinen rakennettiin paloaukealle vuonna 1968, ja vain kolme vuotta myöhemmin 
1971 avattiin Tahkon nykyiset laskettelurinteet helmikuussa. Ensimmäisen Tahkovuo‐
ren rakensivat paikalliset nilsiäläiset ja toisen pääkaupunkiseudulta tulleet liikemiehet. 
(Rimpiläinen & Pelkonen 2007,6.) 
Tahkon rinteet
Tahkon ydin alue
Golden resort
(Sierraniemi)
Nilsiä
Super Tahko hanke
Aholan saari
 
KUVIO 4. Tahkon alue 
 
1960‐luvun puolivälissä Nilsiän kunta teki päätöksen kartoittaa Tahkomäen ja Kinahmin 
laskettelumahdollisuudet. Kulotuksen yhteydessä karannut tuli oli synnyttänyt 54 heh‐
taarin laajuisen puuttoman alueen Tahkonmäelle. 1967 perustettiin Nilsiän Matkailu 
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Oy, joka alkoi rakentaa Tahkonmäelle laskettelukeskusta, jonka nimeksi päätettiin ot‐
taa Tahkovuori. Tahkovuoren hiihtokeskuksen avajaiset pidettiin 12. helmikuuta vuon‐
na 1968. Ensimmäisenä toimintakautena kirjattiin 34 000 hissinousua, joka täytti Nil‐
siän Matkailun asettaman kävijätavoitteen. Suurimmaksi haasteeksi ensimmäisen toi‐
mintakauden jälkeen koettiin majoituskapasiteetin puuttuminen alueelta kokonaan. 
(Rimpiläinen & Pelkonen 2007, 27.) 
 
Pohjois‐Savon matkailu oli löytänyt myös Tahkovuoren alueelta rinteitä, joiden korke‐
usero oli yli 200 metriä ja aikoi rakentaa hiihtohissejä kyseiselle alueelle (nykyiselle 
Tahkovuoren laskettelurinteiden alueelle). Nilsiän Matkailu sulautettiin Pohjois‐Savon 
Matkailuun tammikuussa 1970. Pohjois‐Savon Matkailun nimi muuttui Lomasavoksi. 
Lomasavon toimitusjohtaja Pekka Reinikka erosi tehtävästään ja perusti Tahkovuori 
Oy:n Jörn Donnerin kanssa. Hiihtomotellin ja suurhiihtohissin rakentaminen aloitettiin 
1970. (Rimpiläinen & Pelkonen 2007, 33.) 
 
Nilsiän Matkailu Oy:tä muutamaa kuukautta aikaisemmin perustettu Pohjois‐Savon 
matkailu alkoi suunnitella Sierraniemen alueelle 46 huoneen hotellia ja 450‐
asiakaspaikkaista ravintolaa. Suunnitelmat käsittivät myös 22 loma‐asuntoa. Kokous‐ ja 
kongressihotellin rakentaminen Sierranimessä edistyi rahoitusvaikeuksista huolimatta. 
Kongressihotelli ja Tahkovuoren uusien suurrinteiden avajaiset pidettiin peräkkäisinä 
viikonloppuina. Hotellin rahoitusvaikeudet jatkuivat, ja Nilsiän kunta joutui myöntä‐
mään Lomasavolle puolen miljoonan markan lainan hotellin avaamisen mahdollistami‐
seksi. Rahoitusvaikeuksien jatkuessa Lomasavo aloitti fuusioneuvottelut Rantasipi–
ketjun omistajan Rantaloma Oy:n kanssa heti hotellin avaamisen jälkeen. Fuusioneu‐
vottelut päätyivät tuloksettomina, mutta Rantaloma päätti ostaa koko Lomasavon osa‐
kekannan joulukuussa 1971. Tämä kauppa tarkoitti hotellin, hissin ja Sierraniemen 
maa‐alueiden siirtymistä Rantalomalle. (Rimpiläinen & Pelkonen 2007, 37.) 
 
Tahkovuori Oy avasi nykyiset Tahkon rinteet alkutalvesta 1971. Myös Reinikalla ja 
Donnerilla oli rahoitusvaikeuksia, ja keskus pyöri tappiolla lyhytaikaisen rahoituksen 
varassa. Donner möi osakkeensa Reinikalle, ja Reinikan uusiksi liikekumppaneiksi tuli‐
vat liikemiehet Urpo Lahtinen ja Kalevi Keihänen. (Rimpiläinen & Pelkonen 2007, 47.) 
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Tahkovuori Oy:n hotellin rakentamispäätös tehtiin heinäkuussa 1971. Hotellin kustan‐
nusarvio oli 1,5 miljoonaa markkaa. Hotelli rakennettiin suurelementeistä, jotka oli 
pinnoitettu kirkkaan keltaisilla, punaisilla ja sinisillä muoviprofiileilla. Hotellin raken‐
nustavan perusteluna olivat nopea pystytettävyys ja siirrettävyys, mikäli hotelli ei ky‐
seisellä paikalla Tahkonlahdella kannattaisi. Hotellin nimeksi päätettiin Ukkotahko. 
(Rimpiläinen & Pelkonen 2007, 47–49.) Hotellirakennus sijaitsi Tahkon rinteitä vasta‐
päätä Tahkolahden toisella puolella, nykyisen Sokos Hotel Tahkovuoren edustalla. 
 
Hotellin avajaisia vietettiin helmikuussa 1972. Hotellissa oli 30 kahden hengen huonet‐
ta ja 200‐asiakaspaikkainen ravintola. Sisustuksessa käytettiin Marimekon kankaita, 
koska Donner istui Marimekon hallituksessa. Elementeistä koottu hotelli oli varsin ke‐
vytrakenteinen, ja äänieristys oli lähes olematon, mutta silti hotelli oli suuri edistysas‐
kel Tahkon alueen kehittämisessä. Rinteeseen pääsi kävelemällä jään yli ja todellinen 
hiihtokeskustunnelma alkoi syntyä. ( Rimpiläinen & Pelkonen 2007, 52.) 
 
Hotelli Ukkotahko osoittautui pian liian pieneksi. Huippusesongin aikaan asiakkaita olisi 
ollut moninkertainen määrä huonekapasiteettiin nähden. Hotellin laajennus, vaatima‐
ton kaksikerroksinen rakennus, valmistui vanhan hotellin yläpuolelle helmikuussa 
1973. Uusia huoneita tuli 48, ja hotellin päätyyn rakennettiin lisäksi sauna‐osasto uima‐
altaineen sekä kokoustilat. Laajennuksen jälkeen hotellin koko vuodekapasiteetti oli 
300. (Rimpiläinen & Pelkonen 2007, 63.) Laajennusosa rakennettiin nykyisen Sokos 
Hotel Tahkovuoren paikalle. Vuonna 1974 Kalevi Keihäsestä tuli Tahkovuori Oy:n suur‐
omistaja hänen ostaessaan Pekka Reinikan osakkeet itselleen. Samana vuonna Keihä‐
nen teki kuitenkin konkurssin ja Urpo Lahtisesta ja Lehtimiehet Oy:stä tuli Tahkovuori 
Oy:n pääomistaja.  
 
Hotelli Ukkotahkon peruskorjaus saatiin valmiiksi 1979. Samana talvena Nilsiässä kirjat‐
tiin yöpymisiä 55 000, joka oli lähes 25 % edellistä vuotta enemmän. Investoinnit saa‐
tiin liikkeelle kävijämäärien kasvaessa. Uusi hissi rakennettiin vanhan hissin viereen, ja 
veljekset Jarmo ja Martti Jaakkola rakensivat ensimmäisen mökkikylän Tahkolahdelle, 
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joka sai nimekseen Tahko Bungalows. Lomakylän myötä Tahkovuoren kehitys vauhdit‐
tui.  
 
Rantasipi–ketjussa huomattiin pian, että vanhan Tahkovuoren alueen (Sierranimen) 
saaminen kannattavaksi oli haasteellista. Kahden hiihtokeskuksen pyörittämisen sa‐
malla alueella ymmärrettiin olevan kannattamatonta. Kesällä 1978 nilsiäläissyntyinen 
Lauri Kostilainen ja raisiolainen Veikko Järvelä ostivat hotellin Rantasipiltä. Kauppaan 
kuului hotellin lisäksi 56 hehtaaria maata, hiihtohissi ja hiihtomaja. Hotellin uudeksi 
nimeksi tuli Nipanen, ja Tahkovuoren vanhat rinteet nimettiin Nipas‐Sportiksi. (Rimpi‐
läinen & Pelkonen 2007, 72.) 1979 Kostilainen osti Järvelän osuuden hotellista ja rin‐
teestä ja rakennutti toisen hiihtohissin Nipas‐Sportiin. Rahavaikeudet kuitenkin jatkui‐
vat, ja syksyllä 1980 hotelli Nipasen omistajaksi tuli Teuvo Olin. Olinin yhtiöt haettiin 
konkurssiin kuitenkin jo keväällä 1981. (Rimpiläinen & Pelkonen 2007, 75.) 
 
1980‐luvun alussa Ukkotahko‐hotellia remontoitiin ja ulkoseinien materiaali vaihtui 
muovista puuhun. Mökkikylä laajeni, kun 20 mökin lisäksi rakennettiin 18 uutta mök‐
kiä. Alueen vuodepaikkojen määrä nousi yli 800:n. Alueen ensimmäinen rinneravintola 
avattiin 1981. Ensimmäiset lumitykit hankittiin kaudelle 1983–84, ja samalla kilparin‐
teet saivat oman hissinsä. Tahko jatkoi kehitystään ja vuodepaikat olivat nousseet 1 
500 vuoteen 1986 mennessä. Alueen matkailuyritysten bruttomyynti oli 35 miljoonaa 
markkaa, ja matkailu toi työpaikan 140 työntekijälle. Vuonna 1989 Urpo Lahtinen myi 
Tahkovuori Oy:n Palokari–yhtiölle. Hissit myytiin SVUL:n hallitsemalle Tahkonrinteet 
Oy:lle. (Rimpiläinen & Pelkonen 2007, 164.) Kostilainen jatkoi Nipas‐Sportin yrittäjänä 
vuoteen 1985. Hänen jälkeensä yrittäjiksi tulivat Irja ja Kari Tallqvist. Pariskunta kehitti 
rinnetoimintaa, ja Nipas‐Sport oli laajimmillaan 90‐luvun taitteessa, jolloin rinteitä oli 
seitsemän. Hotelli Nipasen toiminta jatkui eri yrittäjien voimin, mutta menestystä ei 
tullut. Vuonna 1989 Nipasen elvyttämiseksi avattiin Tahkon kylpylä. (Rimpiläinen & 
Pelkonen, 76.) 
 
Vuoden 1990 kesän ja syksyn aikana toteutettiin Tahkon historian suurimmat kertain‐
vestoinnit ja vuodepaikkojen määrä nousi 2 000:een. Hotelli Tahkon (aikaisemmalta 
nimeltään Ukkotahko) remontti ja uusi ravintolaosa maksoivat 54 miljoonaa markkaa. 
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Uusi Ukkotahko‐hotelli rakennettiin 300 metrin päähän hotelli Tahkovuoresta 12 mil‐
joonalla markalla. (Rimpiläinen & Pelkonen 2007, 119.) 
 
Tahkonrinteet rakennutti tuolihissin ja uuden ankkurihissin. Tahkolahden pohjukkaan 
saatiin 400 auton pysäköintialue.  Kaudella 90–91 hissilippujen myynti kasvoi 40 %. 
Tosin lähtötaso oli hyvin alhainen, ja Tahko jäi selkeästi Rukan ja Ylläksen hissilippu‐
myyntien taakse. Nilsiän keskustan ja Tahkon alueen latuverkostot yhdistettiin 1991, ja 
niiden latupohjat kunnostettiin. Tämän myötä maastohiihtomahdollisuudet parantui‐
vat tuntuvasti. Samaan aikaan Nilsiän kunta aloitti myös kelkkareittien parantamisen. 
(Rimpiläinen & Pelkonen 2007, 124.) Rinneravintolat Pehkubaari ja Lännenlokari avat‐
tiin 1996. 
 
Uusittu Hotelli Tahko (nykyinen Sokos Hotel Tahkovuori) saatiin valmiiksi 1991. Laajen‐
nusosan huoneet olivat yksinkertaisia, mutta niissä oli nykyaikainen varustus ja sauna 
jokaisessa huoneessa. Uusi pääravintola häikäisi lasi‐ ja kromi‐sisustuksellaan. Ravinto‐
lasta käytettiin yleisesti lempinimeä Ruotsinlaiva. (Rimpiläinen & Pelkonen 2007, 122.) 
 
Palokari‐yhtiöt ajautuivat konkurssiin vuonna 1992. Hotelli Tahko siirtyy Kansallis‐ Osa‐
ke Pankin omistajuuteen. Hotelli vuokrattiin kuopiolaiselle Reminet Oy:lle, jonka omis‐
tajia olivat Riitta ja Kari‐Pekka Martikainen sekä Juha Jokinen. Talousvaikeuksissa pai‐
nivat myös SVUL ja myös Huippupaikat Oy, ja siksi Tahkonrinteet vaihtoivat omistajaa 
1994.  Myös Nipas‐Sportia koetteli lama, ja se haettiin konkurssiin jo vuonna 1992. 
(Rimpiläinen & Pelkonen 2007, 164.) 
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Hotelli- ja ravintola-alan myynnin volyymin 
ja kansantalouden kokonaistuotannon kehitys (1972 = 100)
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KUVIO 5. Hotelli ja ravintola‐alan myynnin volyymin ja kansantalouden kokonaistuo‐
tannon kehitys (MaRa ry.) 
 
Kuviosta 5. voidaan nähdä hyvin bruttokansantuotteen vaihtelun merkitys Tahkon alu‐
een matkailutoiminnalle. 1990‐luvun alun lama pysäytti hetkeksi Tahkon hyvän kehi‐
tysvauhdin. Merkittävä huomio on, että laman jälkeen hotelli‐ ja ravintolamyynnin vo‐
lyymi ei ole päässyt samalle tasolle bruttokansantuotteen kanssa.  
 
Vuonna 1994 Tahkon historia sai uuden merkittävän käänteen, kun Erkki Pentin ja Jar‐
mo Jaakkolan perustama Tahko‐Chalet Oy vuokrasi Hotelli Tahkon Kansallisosuuspan‐
kilta. Samassa yhteydessä Tahkovuoren lomakylän 22 lomahuvilaa (nykyiset Sokos Ho‐
tellin lomamökit), Ukkotahko Oy:n hallitsemat lomakiinteistöt ja hotelli Ukkotahko 
siirtyivät Tahko‐Chalet Oy:n hallintaan. Tahkolle jäi yksi merkittävä majoittaja, Tahko‐
Chalet Oy. Alueelle oli vihdoin saatu vakavarainen sijoittaja. (Rimpiläinen & Pelkonen 
2007, 135.) Tahko‐Chalet Oy:n ensimmäinen toimintavuosi 1995 tuotti 16 miljoonan 
markan liikevaihdolla 5 miljoonan markan tappiot.  
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Erkki Pentti ja Jarmo Jaakkola saivat huomata, ettei pelkällä talvisesongin tuloilla katet‐
tu loppuvuoden menoja. Tahkon ympärivuotisuutta oli kehitettävä uusilla asiakkaita 
houkuttelevilla aktiviteeteillä. 1999 Pentti teki suuria investointeja Tahkolle. Tahko‐
Chalet osti Meritalta (KOP:n omistus oli vaihtunut lamavuosina) hotelli Tahkon, ratsas‐
tuskeskus Tahko‐Areena valmistui, ja Sääskiniemessä rakennettiin golfkenttää, joka 
saatiin avattu 9‐reikäisenä loppukesästä 1999.  (Rimpiläinen & Pelkonen 2007, 145.) 
 
2000‐luvulla Tahko kasvoi ympärivuoteiseksi matkailukeskukseksi. Golfkentän raken‐
taminen johti rakentamisen räjähdysmäiseen kasvuun. 2000 ‐luvulla Tahkolle raken‐
nettiin vuosittain 80–90 uutta loma‐asuntoa. Vuoden 2002 lopussa Tahkolla oli jo 720 
loma‐asuntoa, joissa oli 3 600 vuodepaikkaa. Rinteitä ja latuja paranneltiin huimasti. 
Huippupaikat Oy hankki uusia lumitykkejä, ja lumilautailijoille rakennettiin Super Pipe.  
 
Erkki Pentin seuraava kehityskohde oli Tahkon ydinalue. Tahkon vanha hotelli (parak‐
kihotelli) sulki ovensa lopullisesti 2002. Tilalle rakennettiin uusi viihderavintola Piazza, 
joka avasi ovensa keväällä 2003. Saman vuonna Piazzan viereen avattiin alueen en‐
simmäinen urheiluvälinekauppa Ski Mac. Piazza oli ja on edelleenkin Suomen toiseksi 
suurin hiihtokeskusravintola tuhannella asiakaspaikallaan, ja sen edelle menee ainoas‐
taan Levin Hullu Poro Areena. (Rimpiläinen & Pelkonen 2007, 157.) 
 
Erkki Pentin (Tahko‐Chalet Oy:n) omistuksessa oli 2003 kaksi hotellia ja kolme ravinto‐
laa. Hän päätti luopua Hotelli Tahkovuoresta ja vuokrasi sen Osuuskauppa PeeÄssälle 
vuoden 2003 lopussa.  Hotellin nimi vaihtui Sokos Hotel Tahkovuoreksi; ja hotelli liittyi 
valtakunnalliseen Sokos Hotel ketjuun. Osuuskaupan kiinnostus johti hotellin, hotellin 
ravintoloiden ja 22 lomamökin kiinteistökauppoihin syyskuussa 2006.  
 
Nilsiän kaupunki ja Erkki Pentin Tulotie Oy perustivat Tahkon Liikuntakeidas Oy:n syk‐
syllä 2000. Tarkoituksena oli rakentaa Tahkon alueelle liikuntakeskus. Sen lopullinen 
suunnitelma saatiin valmiiksi vuonna 2005, ja tuloksena oli monitoimikeskus Tahko 
Spa. Liiketoimintaa tuli hoitamaan helsinkiläisen Heikki Vienolan ja Jarmo Perttilän 
omistaman Arena Centerin tytäryhtiö Tahko Spa. Kaupunki möi Arena Centerille Span 
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viereisen tontin, johon rakennettiin ensimmäinen Tahko SpaSuites 30 huoneiston lo‐
maosakerakennus vuonna 2006. Toinen lomaosakerakennus valmistui vuonna 2007.  
 
Erkki Pentti aloitti uuden golfkentän ja korkeatasoisen huvila‐alueen rakentamisen 
vuonna 2006. Erkki itse kuoli tapaninpäivänä 2006, mutta hänen perikuntansa omista‐
ma Tahko‐Chalet sai uuden Golf‐kentän ja korkeatasoisen huvila‐alueen, Golden Resor‐
tin, ensimmäisen vaiheen valmiiksi kesäkuussa 2008. Vuonna 2007 Tahkon alueella oli 
7500 vuodepaikkaa. Matkailun kokonaistulo oli tuolloin 36 miljoonaa euroa ja matkai‐
luelinkeino työllisti 240 henkilöä. (Rimpiläinen & Pelkonen 2007, 162.) 
 
 
4 TAHKON ALUE JA VERKOSTOT 
Tässä kappaleessa kuvataan Tahkon aluetta ja verkostoja. Yritysten ja kaupungin lisäksi 
verkostoon kuuluvat Kuopion Matkailupalvelu ja Savonia‐ammattikorkeakoulu erilais‐
ten hankkeiden muodossa. Oppiva alue kehittyy oppimalla alueen verkostotoimijoiden 
yhteistoimintakokemuksista (Lyytinen 2004, 6). 
 
Tahkon matkailukeskus sijaitsee Nilsiässä Pohjois‐Savossa 62 km Kuopiosta. Sen sijainti 
on pääkaupunkiseudun asukkaille erinomainen, vain 485 km päässä Helsingistä. Rissa‐
lan lentokentälle on matkaa noin 50 km ja Siilinjärven rautatieasemalle 35 km.  Alueen 
harrastusmahdollisuudet ovat monipuoliset. Vetovoimaisimmat ovat Lapin hiihtokes‐
kusten veroiset laskettelurinteet, kaksi täysmittaista 18 reikäistä golfkenttää. 23 lasket‐
telurinnettä ja 70 kilometrin pituinen murtomaalatuverkosto houkuttelevat asiakkaita 
pääkaupunkiseudulta ja lähialueelta. Tahko oli vuonna 2009 Suomen 4. suurin hiihto‐
keskus (Nilsiän kaupunki, 2010). Alueella on hyvät harrastusmahdollisuudet ympäri 
vuoden. Maastopyöräily, patikointi ja ratsastus tuovat golfin lisäksi asiakkaita kesäai‐
kaan. Monitoimikeskus, Tahko Spa, luo mahdollisuuden sisälajien harrastamiseen ja 
kylpylän käyttö täydentää alueen palveluita. Suomen laajuisesti Tahko on tunnettu 
suurimmista tapahtumistaan Business Slalomista, Kopparberg K1ng – Kelkkakunkkusta‐
ja Tahko‐MTB maastopyöräkilpailustaan. Nilsiän Louhosareenalla järjestetään kulttuu‐
ritapahtumia, konsertteja ja teatteriesityksiä. 
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Tahkon alueella löytyvät monipuoliset majoitusmahdollisuudet. Asiakkaalla on mahdol‐
lisuus valita perinteisestä mökkimajoituksesta korkeatasoiseen huvilamajoitukseen tai 
vaatimattomasta huoneistohotellimajoituksesta vastavalmistuneeseen loma‐
osakkeeseen. Alueella on 8500 vuodepaikkaa ja 10 500 asiakaspaikkaa alueen 20:ssä 
ravintolassa. Asiakkaita palvelevat kaksi pävittäistavarakauppaa, muutamia erikoisliik‐
keitä sekä kaksi suksivuokraamoa. Kolme ohjelmapalveluyritystä vuokraa harrasteväli‐
neitä kuten moottorikelkkoja, mönkijöitä, kanootteja ja maastopyöriä asiakkaille ja 
yritysryhmille. 
 
Vuodepaikat Tahkolla
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KUVIO 6. Vuodepaikkamäärän kehitys Tahkolla (Nilsiän kaupunki, 2010) 
 
Kuviosta 6. havaitaan kuinka räjähdysmäisesti Tahkon alueen vuodepaikat ovat lisään‐
tyneet 2000‐luvulla reilusta 2000 vuodepaikasta yli 8000 vuodepaikkaan.  
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4.1 MasterPlan – Tahkon alueen yhteiset tavoitteet 
Tahkon MasterPlan on Nilsiän kaupungin ja Tahkon Markkinointi Oy:n tekemä kehittä‐
mistavoite vuoteen 2015 mennessä. Tahkon Markkinointi Oy on Nilsiän kaupungin ja 
alueen yritysten omistama yhteinen markkinointiyritys. Tahkon Markkinointi Oy:n tavoit‐
teena on vahvistaa Tahkon alueen tunnettavuutta sekä kotimaan että kansainvälisillä 
matkailumarkkinoilla sekä edistää alueen kasvua ja kehittymistä ympärivuotisena mat‐
kailukeskuksena. Näiden tavoitteiden saavuttamiseksi Tahkon Markkinointi vastaa seu‐
raavista tehtävistä: Matkailun markkinointi ja mainonta, vierailujen, pr‐ ja suhdetoimin‐
nan koordinointi, osallistuminen messuille ja myyntipäiville sekä kotimaassa että ulko‐
mailla, tapahtumien ideointi ja koordinointi, yhteisten www‐sivujen sisältövastuu, sisäi‐
nen ja ulkoinen tiedottaminen, tuotekehitys ja koulutus, tutkimustoiminnasta vastaami‐
nen, osallistuminen matkailualueen kehittämis‐ ja suunnitteluhankkeisiin, yhteydenpito 
päättäjiin, hankerahoittajiin ja matkailun sidosryhmiin ja Tahkon alueen yhteisen näke‐
myksen muodostaminen.  
 
Tahkon Markkinointi Oy:n markkinoinnin suunnittelun ja toteutuksen tekee FC Mainon‐
nantekijät. Lisäksi FC Mainonnantekijät Oy:llä on Tahkon Markkinoinnin hallinto‐ ja ke‐
hittämispalveluihin liittyviä tehtäviä. Comma Groupin tytäryhtiö, FC Mainonnantekijät, 
vastaa mm. Tahkon alueen yhteisten esitteiden tekemisestä sekä muun markkinointima‐
teriaalin suunnittelusta. Tahkon Markkinointi Oy:n organisaatiossa omat vastuualueensa 
kantavat hallitus sekä ohjausryhmä. Hallituksen tehtävänä on luoda Tahkon alueen 
markkinointitoimenpiteiden yleiset strategiat ja linjaukset, antaa linjaukset ohjausryh‐
män toteutettavaksi sekä seurata em. tavoitteiden toteutumista. Hallitus kokoontuu n. 6 
kertaa vuodessa. 
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 KUVIO 7. Tahkon Markkinoinnin organisaatio (Nilsiän kaupunki, 2010) 
 
Tahko MasterPlan 2015 päätavoitteena on, että Tahko on Suomen halutuin matkailukes‐
kus vuonna 2015. Tahkon menestys perustuu ympärivuotiseen toimintaan, monipuoli‐
seen palvelutarjontaan ja hyvään saavutettavuuteen. Vuonna 2015 Tahkon alue on 
Suomen johtava sekä rinnehiihtopalvelujen että liikuntapalvelujen tuottajana. Alue tar‐
joaa monipuoliset lomailupalvelut sekä kotimaisille että ulkomaisille vieraille. Alue on 
viihtyisä ja houkutteleva työpaikka matkailuelinkeinossa työskentelevälle henkilöstölle.  
 
Tavoitteeseen pääsemisen ydinedellytykset ovat; laskettelukapasiteetin kasvattaminen, 
lähiulkoilureittien rakentaminen, parempien liikenneyhteyksien järjestäminen, suunnitel‐
lun mukaiset rakennusinvestoinnit ja ammattitaitoisen henkilökunnan varmistaminen. 
Vuonna 2015 Tahkolla on vuodepaikkoja 15 000 kpl, rakentamisen arvo on 300 miljoo‐
naa euroa ja rakennusalan työpaikat 170 henkilötyövuotta. Matkailualalle uusia työpaik‐
koja vuoteen 2015 mennessä syntyy 300 henkilötyövuotta ja matkailutulon tavoite on 
100 miljoonaa euroa vuodessa. (Nilsiän kaupunki, 2010.) 
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Nilsiän kaupunki edesauttaa Tahkon matkailukeskuksen kehittymistä kaavoittamalla 
lisää tontteja loma‐asunnoille ja hotellin laajennukselle. Tahkon ydinalueelle on tarkoitus 
rakentaa ”torialue”, josta tulisi alueen keskipiste. Tapahtumien järjestämisellä tal‐
visesongin ulkopuolelle on tarkoitus lisätä alueen vetovoimaa hiljaisina aikoina. Tapah‐
tumien järjestäminen on alueen yritysten vastuulla ja myös riskin ottaminen niiden tu‐
loksellisuudesta. (Nilsiän kaupunki, 2010.) 
 
Lyytisen (2007) mukaan oppivan alueen muodostuminen tarvitsee toteutuakseen alueel‐
lista tavoitteellista organisoitua toimintamallia ja – politiikkaa. Jonkin alueellisen organi‐
saation on otettava koordinointivastuu. Pelkkä itseohjautuvuus johtaa voimavarojen 
epätarkoituksenmukaiseen käyttöön. Tahkon alueen koordinointivastuu on Tahkon 
Markkinointi Oy:llä, mutta sen toiminta ei ole tähän saakka ollut tarpeeksi johdonmu‐
kaista ja alueen yrityksiä sitouttavaa, jotta MasterPlanin tavoitteisiin päästäisiin. 
Savon Sanomat otsikoi 25.8.2010 ”Kuopion Matkailupalvelu OY:n toimitusjohtaja Jari 
Piirainen ehdottaa kunnille Pohjois‐Savon Matkailu – yhtiön perustamista”. Kehittämis‐
yhtiön tarkoituksena olisi myydä ja markkinoida pohjoissavolaista matkailua. Piiraisen 
mukaan noin kymmenen hengen hallitus muodostettaisiin pääosin eri seutukuntien 
matkailuyrittäjistä. Hallituksen keskeisin tehtävä olisi keskittyä strategisten kehityslinjo‐
jen ja markkinoinnin luomiseen. Hallituksen ja henkilöstön yhteistyökumppaneina olisi‐
vat muun muassa maakuntaliitot, ely‐ ja avi‐keskukset, kunnat, ministeriöt ja elinkei‐
noelämä. Piirainen korostaa Kuopion ja Tahkon välistä yhteistyötä, koska Tahko on sel‐
keästi talvikohde ja Kuopio kesäkohde, ne täydentävät ja vahvistavat toisiaan. (Savon 
Sanomat 25.8.2010) Voisiko Pohjois‐Savon Matkailu – yhtiön myötä koko Pohjois‐Savon 
alueesta kehittyä Oppiva alue, joka edesauttaisi Tahkon alueen oppimista ja kehittymis‐
tä? 
 
Tahkon alueella on vahva yhteistyö alueen eri yrittäjien kanssa. Suurin ongelma uusien 
innovaatioiden syntymiselle on tiiviimmän yhteistyöorganisaation ja rahoituksen puute. 
”Pohjois‐Savo tarvitsee Linnanmäen veroisen vetovoimatekijän, jonka avulla saataisiin yli 
200 000 kävijää vuosittain”, on Kuopion Matkailupalvelun Jari Piiraisen näkemys Pohjois‐
Savon kehittämisen suunnasta. Piiraisen mukaan vahva matkailukohde toisi volyymiä 
majoituskauppaan myös Tahkon alueella ja kehittäisi näin sen tehokkaampaa ympäri‐
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vuotista käyttöä. Tahkon Markkinoinnin ja Kuopion Matkailupalvelun kiinteällä yhteis‐
työllä ja hankkeilla on mahdollista saada lisättyä koko Pohjois‐Savon matkailijoiden mää‐
rää. Se ei onnistu ilman vetovoimatekijöitä; riittävän suuria tapahtumia tai Linnanmäen 
kaltaista vetonaulaa. (Savon Sanot 11.6.2010) 
 
 
4.2 Kehittämishankkeet 
Oppivan alueen yleisenä tavoitteena voidaan pitää alueellisen kilpailukyvyn ja hyvin‐
voinnin kehittämistä ja kaikkien toimijoiden osaamistason nostamista sekä yhteistoimin‐
tajärjestelmien luomista. Toiminnan tuloksen alueen uutta luova toiminta kehittyy toimi‐
joiden välillä yhteiseksi ja alueen kilpailukykyä lisääväksi toiminnaksi. Oppivaa aluetta 
voidaan pitää myös kehittämismallina, jossa kehittämisen tärkeimpiä keinoja ovat toi‐
menpiteet, joilla lisätään alueen toimijoiden keskinäistä verkostoitumista ja verkostojen 
luomista alueen ulkopuolelle. (Katajamäki & Huttula 2002, 19.) 
 
Tahkon alueella on yhteistyössä Savonia Ammattikorkeakoulun ja Kuopion Matkailupal‐
velun kanssa erilaisia kehittämishankkeita. Suurimmat hankkeet vuonna 2009 olivat Laa‐
tu Savo hanke, Kokous‐ ja kongressimatkailuhanke ja Finnresort hanke. Sokos Hotel Tah‐
kovuori on osallisena kaikissa edellä mainituissa hankkeissa. 
 
Laatu Savo hanke on Savonia ammattikorkeakoulun ja Pohjois‐Savon alueen matkailu‐
keskusten yhteinen hanke, jossa ovat mukana matkailukeskuksissa ja ‐kohteissa toimivat 
matkailu‐ ja matkailuun läheisesti liittyvät yritykset ja organisaatiot. Tahkon Markkinointi 
Oy on hankkeessa mukana kuten myös Nilsiän kaupunki.  
 
Laatu Savo hankeen Hankkeen päätavoitteina ovat matkailukohteiden henkilöstön laatu‐
, liiketoiminta‐, johtamis‐ ja yrittäjyysosaamisen sekä hyvinvointi‐ ja ympäristöosaamisen 
kehittäminen. Hankkeen aikana pyritään myös kohottamaan laatua ja toimintatapoja, 
parantamaan yritysten kilpailukykyä, lisäämään asiakastyytyväisyyttä, luomaan uusia 
matkailukokonaisuuksia ja edistämään sesonkityöntekijöiden ympärivuotista työllisty‐
mistä. Pohjois‐Savon alueen matkailukeskukset Tahko, Vesileppis, Lohimaa ja Runni ovat 
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, 2009.) 
valtakunnallisesti merkittäviä matkailukeskuksia. Laatu Savo ‐hankkeessa keskitytään 
näiden matkailukohteiden kokonaislaadun kehittämiseen.  
 
Hankkeen kokonaisbudjetti on 238 300 euroa, joka koostuu Pohjois‐Savon liiton ESR‐
rahoituksesta (70 %), Nilsiän ja Juankosken kaupunkien, Leppävirran, Rautavaaran ja 
Tervon kuntien sekä Ylä‐Savon kehitys Oy:n ja Savonia ammattikorkeakoulun kuntara‐
hoituksesta ja alueiden yritykset yritysosuuksista. Hankkeen toteutuksesta vastaa 
Savonia‐ammattikorkeakoulu. Hankkeen projektipäällikkönä toimii Tiina Kuosmanen. 
Savonia‐ammattikorkeakoulun opiskelijat osallistuvat hankkeen toteutukseen opinnäy‐
te‐ ja projektitöiden kautta. Laatu Savo – hanke käsittää 24 yhteistä teemakoulutusta ja 
kolme yrityskohtaista koulutus‐, kehityspäivää hankkeessa mukana oleville yrityksille. 
Laatuvalmennuksista merkittävin on Laatutonni. Muita koulutuksia ovat ympäristökoulu‐
tukset ja – katselmukset sekä täsmäkoulutukset esim. asiakaspalveluun, tuotekehityk‐
seen, vieraisiin kieliin ja ensiapuun. (Laatu Savo
 
Alueellisessa oppimisessa oppija muodostuu toimijoiden joukosta. ”Oppiva alue” koos‐
tuu ”oppivista yrityksistä”, ”oppivista organisaatioista” ja niiden keskinäisistä verkostois‐
ta. Yritysten ja organisaatioiden välillä on jatkuvaa keskinäistä vuorovaikutusta. Oppimis‐
ta tapahtuu yksilötasolla, organisaatioiden tasolla sekä koko yhteiskunnan tasolla. Oppi‐
misen eri tasot ovat integraalisessa yhteydessä toisiinsa. (Virkkala 2002). Laatu Savo ‐
hanke edistää koko Tahkon aluetta oppivan alueen teorian näkökulmasta. Hankeen tar‐
koituksena on kehittää koko alueen yleistä osaamisen tasoa lisäten asiakkaan tyytyväi‐
syyttä ja hänen saamaansa arvoa. 
 
Finnresort ‐hankkeen avulla pyritään saamaan Pohjois‐Savo Venäjältä ja Baltiasta tulevi‐
en matkailijoiden suosituimmaksi kohdealueeksi. Tavoitteena on kasvattaa entisestään 
Venäjältä ja Baltiasta tulevien matkailijoiden määrää Pohjois‐Savossa. Hankkeessa teh‐
dään yhteistyötä suurimpien venäläisten matkanjärjestäjien ja tiedotusvälineiden kanssa 
sekä järjestetään heille tutustumismatkoja Pohjois‐Savoon. Markkinointikampanjoita 
toteutetaan Venäjällä TV:ssä, radiossa ja suurimmissa aikakauslehdissä. Markkinointia 
suunnataan myös yksityisille kuluttajille ja yrittäjille. Hankkeen aikana aloitetaan yhteis‐
työ Riika ‐ Kuopio väliä lentävän lentoyhtiön kassa. Yhteistyötä tehdään myös MEK:in 
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kanssa osallistumalla messuille ja markkinointitapahtumiin kohdemarkkinoilla. Sekä ke‐
hitetään yritysverkoston internet ‐sivustoja ja matkailupalvelujen on line varaamismah‐
dollisuuksia. Hankkeen tuloksia hyödyntävät Pohjois‐Savon matkailukohteet, matkailuun 
liittyvät oheistoiminnot, vähittäiskauppa ja liikenneyhtiöt. Hankkeessa ovat mukana kes‐
keisimmät pohjoissavolaiset matkailuyritykset, jotka vastaavat hankkeen yritysrahoituk‐
sesta ja ovat mukana osaltaan myös tuotteistamisyhteistyössä. Muita mukana olevia 
tahoja ovat osa pohjoissavolaisista kunnista sekä Kuopion Matkailupalvelu ja Savon Mat‐
kailu. 
 
Finnresort hankesuunnitelman (2009) mukaan projektin tärkeänä tehtävänä on antaa 
venäläisten ymmärtää, että lomailu Suomessa on mukavaa ja nautinnollista ympäri vuo‐
den eikä ainoastaan kesällä ja jouluna, kuten yleensä Venäjällä luullaan. Uudet toiminta‐
alueet hankkeen myötä ovat (Hankesuunnitelma matkailutuotteita Venäjän ja Balttian 
markkinoille 2009): 
 
• Luodaan luotettava ja toimiva bussiyhteys Pietarin ja Pohjois‐Savon matkailukoh‐
teiden välille. Linja‐autoreitti kulkee Pietari‐Varkaus‐Leppävirta‐Kuopio‐Tahko vä‐
liä kerran viikossa.  
 
• Kasvatetaan pohjoissavolaista matkailutuloa urheilu‐ ja liikunta‐ ja kulttuurimat‐
kailun alueelle. Matkailuteemoina ovat nuorten liikunta ja leiritys alueella, urhei‐
lutapahtumien kehittäminen ja markkinointi, valmennus‐ ja urheilijayhteistyö, 
pohjoissavolaiset kulttuuritapahtumat, teematuotteiden kehittäminen ja lansee‐
raaminen Venäjän markkinoille sopiviksi.  
 
• Asuntomessut 2010 alueen ja Saaristokaupungin hyödyntäminen matkailussa se‐
kä Pohjois‐Savon mökki‐, asunto‐, ja tonttitarjonnan hyödyntäminen. 
 
• Tavoitteena on kehittää, testata, tuotteistaa ja markkinoida edellisen kaltaisia 
teemamatkailutuotteita ja matkareittejä Venäjän ja Baltian maiden matkailijoille.  
 
 
24 
 
 
 
• Internet – pohjaisen markkinoinnin edelleen kehittäminen ja keskittyminen 
markkinoinnissa jatkossa vahvasti internet – markkinointiin hyödyntäen interne‐
tin nykyaikaisia markkinointikanavia esim. venäläisten suosimia sosiaalisen medi‐
an väyliä. 
 
• tavoitteisiin kuuluu alueen matkailutarjonnan jatkokehittäminen ja markkinointi 
Venäjälle ja Balttiaan. 
 
Kokous‐ ja kongressimatkailun kehittämishanke on Kuopion Matkailupalvelun hallin‐
noima hanke. Se on maakunnallinen verkostoitumisprosessi, jossa osaamisen osa‐alueita 
sekä palveluita niputetaan yhdeksi yhdessä tekemisen kokonaisuudeksi, jolla on kansalli‐
sella ja kansainvälisillä markkinoilla enemmän huomio‐ ja painoarvoa kun kunkin tahon 
itsenäisellä markkinointi‐ tai myyntitavoitepyrkimyksellä. Samalla suuremmat resurssit 
antavat mahdollisuuden näkyvämpään toimintaan. 
 
Pohjois‐Savon kokous‐ ja kongressimatkailun kehittämishankesuunnitelma perustuu 
maakunnallisuuteen ja sen monipuoliseen kokous(paikka)palvelujen ja kokoustapahtu‐
mien oheis‐ ja ohjelmapalvelujen tuotekehitykseen, markkinointiin sekä erityisesti te‐
hokkaaseen myyntiin Pohjois‐Savon vahvuuksia hyväksi käyttäen ja niihin perustuen. 
Pohjois‐Savon hintaperusteinen kilpailukyky vastaa taantuma‐ajankin kysyntään, mutta 
erityiskehittämistarpeet tulevat selvästi ilmi kokoustuotekehittely‐, verkostoitumis‐, laa‐
dunparantamis‐, ammattimaisuus‐ ja lisäpalveluprosesseissa eli loppuasiakkaan valinta‐
päätöksiin vaikuttavissa tekijöissä. Perustavoite ei ole saada mahdollisimman monta 
yritystä mukaan vaan nimenomaan ne tahot, joilla on tahto, halu ja resurssit yhteistoi‐
mintaan, tuotekehitykseen ja markkinointiin myös hankekauden jälkeen. (Pohjois‐Savon 
kokous‐ ja kongressimatkailun kehittämissuunnitelma, 2009.) 
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4.3 Super Tahko ‐hanke 
Innovaatio on evolutionaarisen taloustieteen peruskäsite. Suppean määritelmän mu‐
kaan innovaatio on keksintö, joka on otettu kaupalliseen käyttöön ja josta on taloudel‐
lista hyötyä. Evolutionaarisen taloustieteen ansiona on innovaatiotoiminnantarkastelu 
oppimisprosessina. Onkin vaikea erotella innovaatioita ja oppimista toisistaan. Toisaal‐
ta korostetaan tieteen mahdollisuuksien ja markkinoiden kysynnän vuorovaikutuksen 
tärkeyttä. (Lemola 2000, 152‐ 160.) Tahkon alueen merkittävin innovaatio oli laskette‐
lurinteiden rakentamisen mahdollisuus 1960‐luvulla. Tämän innovaation jälkeen ym‐
märrettiin, että majoitus‐ ja ravintolatoiminnoista oli mahdollisuus lisätä alueen kävi‐
jämäärää ja myyntituloja. 
 
Uusin Tahkon alueen innovaatio on Super Tahko hanke, Tahko Development Oy:n Su‐
per Tahko – hanke on suurin Tahkon alueen hanke. Nilsiän kaupungin valtuusto on 
puoltanut hanketta kevään 2009 asiaa käsitellyssä valtuuston kokouksessa. Super Tah‐
kon tarkoitus on tarjota palveluita asiakkaille ympäri vuoden. Super Tahkon sydämen 
muodostaa tekomäen ja alppihiihtostadionin kokonaisuus. Valmistuttuaan SuperTah‐
kon korkeuseroksi tulisi Suomessa ainutlaatuinen 750 metriä. Tekomäki on tarkoitus 
rakentaa Siilinjärven apaattikaivoksen ylijäämämassoista, jotka on tähän asti sijoitettu 
maastoon. Massat kuljetetaan rautateitse mäen juurelle. Siilinjärveltä SuperTahkolle 
rakennetaan uusi sähköistetty ratayhteys, jonka avulla maa‐aineksen siirtäminen on 
tehokasta ja henkilöstöliikenne nopeaa. Mäen ja sen juurelle louhittavan stadionin 
rakentaminen kestää noin 10 vuotta.  
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KUVIO 8. Super Tahko 
 
Super Tahko hankkeen kunnianhimoinen päämäärä on, että SuperTahkon tekomäkeä 
rakennettaessa pystytään suunnittelemaan optimaaliset rinteet kaikille käyttäjille, tena‐
vista olympiaurheilijoihin. Esijäähdytyksen ansiosta ensilumille päästäisiin jo, kun lämpö‐
tila putoaa +5 asteeseen. Jäähdytys olisi taloudellista ja ympäristöystävällistä. Siinä käy‐
tettäisiin kiinteistöjen lämmityksestä sivutuotteena saatavaa kylmäenergiaa. Tekomäen 
juurelle rakennettaisiin alppihiihtostadion. Kilparinteet rakennettaisiin niin, että kaikkien 
alppilajien maalialue ja lentomäen alastulorinne ovat stadionilla, katsojien silmien edes‐
sä. VIP‐, media‐ ja palvelutilat toimisivat myös kesän kulttuuri‐ ja urheilutapahtumissa. 
Tahko Development Oy on jättänyt ympäristölupahakemuksen Itä‐Suomen Ympäristölu‐
pavirastolle syyskuussa 2009. (Supertahkohanke.) 
 
 
4.4 Alueen kehityslukuja 
Tarkastellessa Tahkon alueen majoitustilastoja vuodelta 2009 voidaan todeta Tahkon 
selviytyneen hyvin taantumasta verrattuna koko Suomen hotelli‐ ja ravintola‐alan myyn‐
nin volyymiin (Kuvio 9.) Matkailu‐ ja ravintola‐alan kokonaismyynnin arvo Suomessa laski 
2009 runsaat 4 prosenttia edellisvuodesta. Alan palveluiden kysyntä (= myynnin volyymi) 
supistui hieman yli 8 prosenttia myyntihintojen kohottua vajaat 4,5 prosenttia. Koska 
myös alan tarjonta lievästi kasvoi, aleni kapasiteetin käyttöaste jonkin verran kysynnän 
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supistumista enemmän. Sektoreittain ja etenkin alueittain kehityksessä oli osin tuntuvia‐
kin eroja. (Matkailu‐ ja Ravintolapalvelut MaRa ry., 2010.) 
 
Hotelli- ja ravintola-alan myynnin volyymin 
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KUVIO 9. Hotelli‐ ja ravintola‐alan myynnin volyymin ja kotitalouksien ostovoiman vuo‐
simuutokset (MaRa ry.) 
 
Tahkon (Nilsiä) alueen majoitusliikkeiden rekisteröidyt yöpymiset olivat vuonna 2009 
140 800. Kotimaasta tuli kasvua ja yöpymismäärä lisääntyi 3,5 %. Ulkomailta kirjattiin 
15,5 %:n vähennys. Ulkomaalaisista yöpymisistä 80 % tuli Venäjältä yöpymismäärän pie‐
nentyessä 12,2 %. Seuraavilla sijoilla olivat virolaiset ja espanjalaiset yöpymismäärien 
jäädessä kuitenkin murto‐osaan venäläisten määristä. Vuonna 2008 Tahkon yöpymiset 
lisääntyivät edellisvuodesta 8,0 %. Kasvua tuli sekä kotimaasta että ulkomailta. Venäläis‐
ten osuus ulkomaalaisista yöpyjistä oli 77 % kasvulukeman ollessa 22,3 %. Seuraavilla 
sijoilla olivat virolaiset ja espanjalaiset. (Nilsiän kaupunki 2010.) 
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Keskusvaraamon kautta tehdyt lomamökkivaraukset mukaan lukien vuoden 2009 yöpy‐
misluku oli Tahkolla 297 800. Näistä kotimaisia yöpymisiä oli 235 100 ja ulkomaisia 51 
300. 
 
 
 
KUVIO 10. Tahkon majoitusliikkeiden keskihinta ja käyttöaste (Nilsiän kaupunki, 2010) 
 
Kuviosta 10. on nähtävissä käyttöasteen lasku, joka johtuu vuodekapasiteetin (Kuvio 6.) 
kasvusta. Keskihuonehinta on noussut korkeatasoisen uudisrakentamisen myötä (Nilsiän 
kaupunki 2010). 
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KUVIO 11. Tahkon yöpyjämäärät 1999–2009 (Nilsiän kaupunki, 2010) 
 
Kuviosta 11. nähdään Tahkon yöpyjämäärät vuodesta 1990 vuoteen 2009 (Nilsiän kau‐
punki 2010). Taulukossa on eriteltynä majoitusliikkeiden yöpyjämäärät eli rekisteröidyt 
ja muut, joihin lukeutuvat yksityismökkien vuokraukset eri toimijoiden kautta.  
 
Kesämatkailu oli ulkomailta laskussa kesällä 2009 (touko‐lokakuu). Tahkon rekisteröidyt 
yöpymiset (45 500) vähenivät edelliskesästä 4,3 %. Kotimaasta (41 800) kirjattiin kuiten‐
kin hieman kasvua (+ 1,4 %), ulkomaisten yöpymisten (3 600) sen sijaan vähentyessä 
selvästi eli 41,9 %. Vajaa puolet ulkomaalaisista tuli Venäjältä espanjalaisten ollessa yö‐
pymisluvuissa toisella sijalla. (Nilsiän kaupunki, 2010). 
 
Tahko on matkailukeskuksista kymmenentenä. Matkailukeskuskohtaisessa vertailussa 
Tahko sijoittui rekisteröidyissä yöpymisissä vuonna 2009 Muonion, Sallan, Kolin ja Iso‐
Syötteen edelle. Välittömästi Tahkon edellä olivat Pyhä‐Luosto ja Ukkohalla‐Paljakka. 
Kotimarkkinoilla järjestys oli sama, mutta ulkomaisissa yöpymisissä Tahko oli Ukkohalla‐
Paljakan edellä. Keskusvaraamojen kautta tehdyt lomamökkivaraukset mukaan lukien 
Tahko oli vuonna 2009 Levin, Vuokatin, Rukan, Ylläksen ja Saariselän jäljessä ja Pyhä‐
Luoston sekä Iso‐Syötteen edellä. Vuonna 2009 majoitusmyynnin arvo oli Tahkolla 4,48 
miljoonaa euroa eli noin 300.000 euroa korkeampi kuin vuotta aiemmin (4,18 milj. eu‐
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roa). Tahkon tilastoissa mukana oleva rekisteröity majoituskapasiteetti oli joulukuussa 
1.967 vuodetta eli 175 vuodetta enemmän kuin vuotta aiemmin. Vuoden 2009 keski‐
määräinen vuodekapasiteetti oli 1.976 eli 217 vuodepaikkaa enemmän kuin vuonna 
2008. Tahkon alueen kokonaisvuodekapasiteetti 8251 vuodepaikkaa, kun huomioidaan 
Keskusvaraamon välityksessä olevat yksityishenkilöiden ja yritysten mökit sekä huoneis‐
tot. (Tahkon Markkinointi Oy, 2010.) 
 
 
5 SOKOS HOTEL TAHKOVUORI OSANA TAHKON OPPIVAA 
ALUETTA 
Oppiva alue koostuu oppivista organisaatioista. Tahkon alueen yksi suurimmista organi‐
saatioista on Sokos Hotel Tahkovuori, joka sijaitsee Tahkon matkailukeskuksen ytimessä. 
Laskettelurinteeseen on Tahkolahden yli kulkevaa kävelysiltaa pitkin 300 metriä ja Tahko 
Old Course golfkentälle 400 metriä. Alueen suosituin iltaviihderavintola sijaitsee hotellia 
vastapäätä ja Tahko Spa, monitoimikeskuksen, palvelut ovat 200 metrin päässä. 
Tahko Spa Suites Tahko Spa
Sokos Hotel Tahkovuori
Piazza
Silta Tahkolahden yli rinteisiin
Päärakennus Vanha siipi
 
KUVIO 12. Tahkon ydinalue 
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Sokos Hotel Tahkovuori on Osuuskauppa PeeÄssän omistama hotellikokonaisuus. Hotel‐
lissa on 109 hotellihuonetta; 14 saunallista parvihuonetta, 14 saunallista ja parvekkeellis‐
ta Superior huonetta, 31 Standard huonetta ja 48 Economy huonetta sekä yksi Suite. 
Hotelli koostuu päärakennuksesta ja sivurakennuksesta. Päärakennus on rakennettu 90‐
luvun alussa ja siinä sijaitsevat 2008 ja 2010 remontoidut Parvi‐ Superior‐ ja Standard 
huoneet. 1980‐luvulla tehdyssä vanhassa sivurakennuksessa sijaitsevat Economy huo‐
neet, Suite ja sauna‐ sekä uima‐allasosasto. Päärakennuksessa sijaitsevat ravintolatoi‐
minnot, vastaanotto, kokoustilat ja Sale – kauppa. Hotellikiinteistön lisäksi Sokos Hotel 
Tahkovuoreen kuuluvat 22 paritalolomamökkiä, 9 Golf‐huvilaa ja 5 Pikku‐Tahko huoneis‐
toa. Kokonaisvuodekapasiteetti on 595 vuodetta ja se on yli neljännes koko Tahkon alu‐
een vuodekapasiteetista. Hotellin liiketoiminta siirtyi PeeÄssän omistukseen vuoden 
2004 alussa Tahko Chalet Oy:ltä. Ensimmäiset kaksi vuotta hotellikiinteistö ja lomamökit 
olivat vuokralla. Hotelli myös vuokrasi 1990‐luvun lopussa rakennettuja Golf‐huviloita ja 
2000‐luvun alussa valmistuneita Pikku‐Tahko huoneistoja. Golf‐huvilat siirtyivät alkupe‐
räisesti sovitun kauppakirjan mukaisesti Osuuskauppa PeeÄssän omistukseen vuonna 
2007 ja Pikku‐Tahko huoneistot vuonna 2008. 
 
Sokos Hotel Tahkovuoren ravintolatoiminnat koostuvat espanjalaistyylisestä A la Carte 
ravintola Hilside Keittiöstä, aulabaari Hillside Kirjastosta, Iltaviihde Hillside Kerhosta, Ros‐
so Expressistä ja joulukuussa 2009 avatusta MiniHesburgerista.  Anniskelupaikkoja ravin‐
tolaissa on yhteensä yli 600.  Ravintola Hillside Keittiö on avoinna ainoastaan talviseson‐
gilla joulukuusta huhtikuuhun. Muuna aikana se toimii tilausravintolana. Rosso Express 
toimii ympäri vuoden Sale–kaupan yhteydessä. Hillside Kirjasto – aulabaari on vastaan‐
oton yhteydessä ja se on avoinna päivittäin. MiniHesburger on avoinna talvi‐ ja ke‐
säsesongilla noin 6 kuukauden ajan vuosittain. Majoituspalvelut toimivat ympäri vuoden 
ja vastaanotto on miehitetty Sokos Hotellin liikeidean mukaisesti joka päivä ympäri vuo‐
rokauden. Iltaviihderavintola Hillside Kerho toimii vain suurempien tapahtumien yhtey‐
dessä, koska se sijaitsee hotellin päärakennuksen toisessa kerroksessa, jonka yläpuolella 
sijaitsevat remontoidut Standard huoneet. Hillside Kerho toimii monitoimitilana, jossa on 
mahdollisuus järjestää 200 hengen kokouksia tai ruokailuja. Pienempiä kokoustiloja 15–
50 hengelle on yhteensä kahdeksan. 
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Sokos Hotel Tahkovuori on alueosuuskauppa PeeÄssän omistama tulosyksikkö ja sen 
myötä osa S‐Ryhmää. S‐Ryhmään kuuluu 22 Alueosuuskauppaa, jotka omistavat SOK‐
yhtymän. S‐Ryhmän toiminta‐ajatuksena on tuottaa palveluja ja etuja asiakasomistajille. 
Alueosuuskaupan omistavat asiakasomistajat. Alueosuuskaupat harjoittavat päivittäista‐
vara‐, käyttötavara ja rautakauppaa sekä liikennemyymälä‐, majoitus‐ ja ravitsemiskaup‐
paa. Lisäksi S‐Ryhmällä on oma pankki, S‐Pankki. S‐Ryhmän vähittäismyynti oli 11 687 
miljoonaa euroa vuonna 2009. Asiakasomistajatalouksia oli vuoden loppuun mennessä 1 
854 000. Asiakasomistajien keskittäessä ostonsa S‐Ryhmän toimipaikkoihin ja bonusyh‐
teistyökumppaneiden palveluihin, he saavat ostohyvityksenä Bonusta. Bonusta jaettiin 
vuonna 2009 316 miljoonaa euroa. Osuuskaupalle kertynyttä ylijäämää jaetaan asia‐
kasomistajille vuosittain osuusmaksun korkona sekä ylijäämäpalautuksena. S‐Ryhmä on 
ainoa suomalainen osuustoiminnallinen kaupparyhmä. Asiakasomistajat valitsevat edus‐
tajansa Osuuskaupan hallintoelimiin ja voivat olla hallintoelimiin itse ehdolla.  (S‐Ryhmä 
tänään kalvosarja.) 
 
Sokos Hotel Tahkovuori kuuluu Sokos Hotels ketjuun. Vuoden 2010 alussa alueosuus‐
kaupat ja SOK:n tytäryhtiö Sokotel Oy omistivat 47 Sokos Hotellia 29 paikkakunnalla 
Suomessa, Tallinannassa ja Pietarissa. Vuonna 2009 asiakkaista työkseen matkustavia oli 
56 % asiakkaista ja vapaa‐ajan matkustajia 44 %. Kaikkien Sokos Hotellien käyttöasteen 
keskiarvo oli 65,1 %. Liikevaihto vuonna 2009 oli 158,5 miljoonaa euroa.  (Tahkon Mark‐
kinointi Oy 2010.) 
 
S‐Ryhmän majoitus‐ ja ravitsemistoimiala on Suomen suurin hotellimajoituspalveluja ja 
ravintolapalveluja tuottava toimija. Sokos Hotel ketjun toiminnan tarkoitus on tarjota 
kilpailukykyisiä matkailu‐ ja ravitsemispalveluja ja etuja asiakasomistajille ja yritysasiak‐
kaille kannattavasti. Visio on tarjota asiakkaille suosituimmat matkailu‐ ja ravitsemispal‐
velut asiakasomistajan arkeen sekä juhlaan. Sokos Hotel ketjun arvot ovat yhteneväisiä 
S‐ryhmän yhteisten arvojen kanssa; ”olemme asiakasta varten, kannamme vastuuta ih‐
misistä ja ympäristöstä, uudistamme jatkuvasti toimintaamme ja toimimme tulokselli‐
sesti.” (Mara‐ketjuohjaus 2010.) 
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5.1 Swot analyysi 
Vahvuudet. Sokos Hotel Tahkovuori kuuluu Sokos Hotel –ketjuun, joka on Suomen tun‐
netuin hotellibrändi. Yritysmuoto takaa toiminnan jatkuvuuden ja kehittämisen tulok‐
sentekokyvystä riippumatta. Asiakasomistajuus oikeuttaa bonuksen saamiseen kaikista 
hotellipalveluista ja asiakasomistajamarkkinointi tavoittaa yli 70 %:ia maamme kotitalo‐
uksista. Sokos Hotel Tahkovuori sijaitsee parhaimmalla paikalla Tahkon ydinkeskustassa 
kävelymatkan päässä rinteestä, laduista ja golfkentästä. Se on ainoa alueen hotelli ja 
ainoa majoituksen tarjoaja, jossa on henkilökunta 24 tuntia vuorokaudessa ympäri vuo‐
den. Hotellimajoituksen hintaan kuuluu aina aamupala. Hotellihuoneita on myös suu‐
remmille perheille. Päärakennuksen Standard‐, Superior‐ ja Parvihuoneet ovat remontoi‐
tuja ja saunallisia. Parkkipaikka on suuri ja hotellin välittömässä läheisyydessä. Asiakkai‐
den käytössä on saunaosastolla uima‐allas ja pieni kuntosali. Lapsille on oma Onni Ora‐
van leikkihuone.  
 
Hotellin yhteydessä on monipuoliset ravintolapalvelut, Sale‐kauppa ja kokoustiloja asiak‐
kaiden tarpeisiin. Yhteistyö alueen yritysten ja palveluiden tuottajien kanssa on sujuvaa 
ja asiakas voi majoituksen yhteyteen paketoida muita palveluita kuten hissiliput rintee‐
seen, green feen tai kylpyläliput. Yhteistyö alueen yritysten kanssa mahdollistaa myös 
uusien asiakasryhmien hankinnan kuten tuettujen kuntoremonttien. Ammattiliittojen 
jäsenet voivat osallistua työkuntoa ylläpitäviin kuntoremontteihin, joista he itse maksa‐
vat pienen omavastuuosuuden ja ammattiliitto suurimman osan. Sokos Hotel Tahkovuori 
on ainoa Sokos Hotel, joka on hyväksytty ammattiliittojen kuntoremonttikohteeksi. Yh‐
teishankkeet Venäjän markkinoille yhteistyössä Kuopion Matkailupalvelun kanssa mah‐
dollistavat uusien asiakasryhmien saannin Venäjältä. Liittyminen uusiin sähköisiin va‐
rauskanaviin kuten booking.com:iin mahdollistaa asiakkaiden saavuttamisen maapallon 
laajuisesti. 
 
Heikkoudet. Economy huoneet, saunatilat ja lomamökit ovat erittäin huonokuntoisia. 
Myös muut yleiset asiakastilat kuten wc:t ja suksivarasto tarvitsevat myös remontointia. 
Hyväkuntoisten hotellihuoneiden myyntiä ja asiakastyytyväisyyttä heikentää hotellin 2. 
kerroksen ravintola Hillside Kerhon musiikki. Golf‐huviloiden ja Pikku‐Tahko huoneisto‐
jen sisäisen vuokran ja hoitovuokran osuus on liian kova, jotta tuloksen tekeminen olisi 
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mahdollista. Ammattitaitoista henkilökuntaa on vaikea saada talvisesongin aikaan, koska 
ympärivuotista työtä pystytään tarjoamaan vain murto‐osalle sesonkiajan työntekijöistä. 
Osa henkilökunnasta on työskennellyt samassa työtehtävässä kymmeniä vuosia, ja hei‐
dän motivoimisensa Sokos Hotel‐konseptin noudattamiseen ja palvelulupauksen toteut‐
tamiseen on haasteellista, mikä näkyy negatiivisena asiakastyytyväisyys‐ ja henkilöstö‐
tyytyväisyystutkimuksissa. Henkilökunnan joustaminen työtehtävissä ja tehokkuuden 
saavuttaminen on heikkoa. Kohdennettua asiakasomistajamarkkinointia ei ole hyödyn‐
netty riittävästi. Uusien tapahtumien järjestämiseen ei ole yhdessä alueen yrittäjien 
kanssa panostettu tarpeeksi. Oppivan alueen päämäärä ei ole täyttynyt hyvistä verkos‐
toista huolimatta. 
 
Mahdollisuudet. Tahkon matkailukeskus sijaitsee järkevän matkan päässä pääkaupunki‐
seudulta. Tahko on vahvasti kehittyvä matkailukeskus, jossa on monipuoliset harrastus‐
mahdollisuudet sekä kesällä että talvella. Markkinoinnillisesti tärkeimmät harrastemah‐
dollisuudet ovat laskettelu ja golf. Tahkolla on Lapin hiihtokeskuksiin verrattavissa olevat 
laskettelurinteet, joita kehitetään jatkuvasti. Kaksi 18‐reikäistä golf‐kenttää mahdollistaa 
ympärivuotisen toiminnan. Tahkolla on loistava mahdollisuus yhdistää työ ja vapaa‐aika. 
Tahkon korotushanke ”Super Tahko” on lisännyt alueen tunnettavuutta ja toteutuessaan 
toisi alueelle huomattavan paljon lisää asiakkaita. Talvisesongin aikaan on hyvät kulkuyh‐
teydet pääkaupunkiseudulta Tahkolle. Liikenneyhteyksien kehittäminen parantaisi Tah‐
kon alueen saavutettavuutta ympäri vuoden. Laman ja euron arvon laskun uskotaan 
lisäävän kotimaanmatkailua. Aluetta kehitetään jatkuvasti, ja palveluita lisätään asiak‐
kaiden tarpeiden mukaan. Tahkon yhteismarkkinointi markkinoi koko aluetta ja toimii 
alueen kehittämisen promoottorina. Vuonna 2008 rakennettu kävelysilta Tahkolahden 
yli helpottaa asiakkaiden liikkumista rinteisiin. 
 
Uhat. Tahkolla on suuret sesongin vaihtelut. Liiketoiminnan harjoittaminen alueella ei 
ole kannattavaa muulloin kuin talvisesongin aikaan. Talvisesongin aikana saatu tulos ei 
riitä kattamaan loppuvuoden menoja. Kilpailu on alueella kiristynyt ja majoituskapasi‐
teetti on kasvanut jatkuvasti. Kilpailun kiristyessä hintakilpailu on koventunut ja tulok‐
senteko vaikeutunut. Osa palvelun harjoittajista on joutunut karsimaan palveluitaan tai 
lopettaa kokonaan. Rakentamisen ylikuumeneminen alueella on johtanut kiinteistöjen 
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myyntiajan pidentymiseen, hintojen laskuun ja uudisrakentamisen hidastumiseen tai 
jopa pysähtymiseen. Kilpailukyky kilpaileviin keskuksiin on kiristynyt eikä Tahko ole pys‐
tynyt saamaan kilpailijoitaan kehityksessä kiinni. Lapsiperheiden tarpeita ei ole huomioi‐
tu riittävästi eikä heidän tarvitsemiaan palveluita ole rakennettu. Ilmaston muutos aihe‐
uttaa keskilämpötilan kohoamista ja lumen vähyys ja lyhentynyt talvisesonki vaikuttavat 
asiakkaiden määrään Tahkon alueella. Asiakkaat siirtyvät pohjoisemmaksi varmemmille 
lumille. 
 
 
5.2 Kilpailutilanne 
Asiakkaan valitessa matkakohdetta Tahkon loma‐alue kilpailee ensisijaisesti muiden 
suomalaisten matkakeskusten kanssa. Suurimmat kilpailijat ovat Ruka, Vuokatti ja Hi‐
mos. Asiakas ei kuitenkaan valitse pelkästään Suomessa olevista matkakohteista, vaan 
vaihtoehtona saattaa olla ulkomaanmatka. (Tapaila 2010, 12.) Tahkon alueella majoitus‐
kapasiteetti ja anniskelupaikat ovat viimeisen 10 vuoden aikana kolminkertaistuneet. 
Kilpailu on kiristynyt, ja asiakkaiden vaatimustaso on noussut. Talvisesongilla viikonloput, 
lomaviikot ja juhlapyhät ovat loppuunmyytyjä, mutta arkisin ja talvisesongin ulkopuolella 
kamppaillaan asiakaspulan kanssa. 
 
Sokos Hotel Tahkovuoren pääkilpailijat Tahkon alueella majoituskaupassa ovat Tahko 
Spa, Golden Resort ja Tahkon Keskusvaraamo. Tahko Spa on avattu vuonna 2005. Se on 
rakennuttanut tasokkaita lomahuoneistoja myyntiin ja vuokraukseen. Huoneistoraken‐
nuksia on kolme, joissa on laadukkaita 1‐3 makuuhuoneen huoneistoja. Huoneistoja on 
yhteensä 86. Huoneistot siirtyivät Holiday Club Resortin omistukseen syksyllä 2009. Tah‐
ko Chaletin omistama Golden Resort on rakennettu vuonna 2008. Se sijaitsee 6 kilomet‐
rin päässä Tahkon ydinalueesta ja tarjoaa korkealuokkaista huoneistomajoitusta suurista 
130–250 neliön lomahuviloista. Huoneistot voi vuokrata kokonaan tai makuuhuoneit‐
tain. Tahko Chalet omistaa myös 8 huoneistoa käsittävän Hotelli Ukko‐Tahkon sekä muu‐
tamia suurempia mökkejä, joiden välityksestä vastaa FinFun. Tahko Keskusvaraamo välit‐
tää yksityishenkilöiden omistamia mökkejä ja omistaa Tahkon Alppihotelli‐huoneistot ja 
Tahkon Kehdon huoneistohotellin. Tahkovuori Chalets on YIT:n rakennuttama ja se sisäl‐
tää 39 huoneistoa, joista 25 oli myymättä elokuussa 2010. 
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Ruokaravintolat Sokos Hotel Tahkovuoren ravintolapalveluiden kilpailijoita ovat Tahko 
Chaletin omistamat viihderavintola Piazza, Ravintola Ukko‐Tahko ja Golden Resotin ra‐
vintolapalvelut. Ravintola Piazza on yli 1000 asiakaspaikkainen Tahkon alueen suosituin 
viihderavintola, jossa esiintyvät maamme ykkösesiintyjät. Ravintola Ukko Tahko tarjoaa 
perinteistä á la Carte ruokaa ja viihdettä varttuneemmalle väestölle. Tahko Span SpaKit‐
chen tarjoaa à la Carte annoksia ja laadukkaita pizzoja avoarinauunissa. Tahko Span 
Down Under viihdyttää joka päivä asiakkaita 22–02 karaoken ja suomipopin siivittämänä. 
Alueella on useita laadukkaita yksityisten omistamia ravintolapalveluita. Suosituimpia 
ovat á la Carte ravintola El Monte, ravintola Promenade, rinneravintolat Tiroli ja viihde‐
ravintola Pehku Baari. Uusin tulokas alueella on Karhu Bup, josta on saatavana myös 
yksinkertaisia ruoka‐annoksia. El Monte ravintolan yhteyteen on avattu night club Viini‐
kellari kaudella 2009–2010. 
 
 
5.3 Sokos Hotel Tahkovuoren tuloskatsaus 
Sokos Hotel Tahkovuoren yöpyjämäärä vuonna 2009 oli 48000 henkilöä, joista 12 % oli 
ulkomaalaisia. Suurin osa ulkomaalaisista yöpyjistä oli venäläisiä (5012 henkilöä). Yöpyji‐
en kokonaismäärä oli vähentynyt vuodesta 2008 jopa 6676 henkilöä (Opera ja Fidelio 
hotellijärjestelmät). Majoitusmyynti Sokos Hotel Tahkovuoressa vuonna 2009 oli 1,776 
miljoonaa euroa eli lähes 40 % koko Tahkon alueen rekisteröidystä majoitusmyynnistä. 
Rekisteröimätöntä majoitusmyyntiä on Tahkon Keskusvaraamon kautta vuokratut mökit 
ja yksityisiltä henkilöiltä vuokratut mökit, joiden osuus on merkittävä kokonaisyöpyjä‐
määrässä. 
 
Sokos Hotel Tahkovuoren majoitustulosyksilön myynti vuonna 2009 oli hieman alle 2 
miljoonaa euroa. Myynnissä on mukana hotellihuoneiden, Lomamökkien, Pikku‐Tahko 
huoneistojen ja Golf‐huviloiden myynti sekä hotelliaamiainen ja hotellin kautta myytävät 
majoituspaketit. Majoituspaketeilla tarkoitetaan majoituksen yhteydessä myytäviä 
oheispalvelutuottoja kuten rinnelippuja, kylpylälippuja ja puolihoitopaketteja. Majoituk‐
sen osuus oli 1,8 miljoonaa euroa, josta hotellimajoituksen osuus oli 1,4 miljoonaa, lo‐
mamökkien 0,21 miljoonaa euroa, Golf‐huviloiden 0,13 miljoonaa euroa ja Pikku‐Tahko 
huoneistojen vain reilut viisikymmentätuhatta euroa. Hotellin käyttöaste oli 36,6 % ja se 
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oli laskenut vuodesta 2008 lähes 10 %. Lomamökkien, Golf‐huviloiden ja Pikku‐Tahko 
huoneistojen käyttöaste vuonna 2009 oli 23 % ja se oli laskenut edellisestä vuodesta 6,5 
%. Majoituksen kokonaismyynti oli laskenut vuodesta 2008 178te eli 9 %. Myynnin lasku 
johtuu ennen kaikkea yleisestä taantumasta, majoituskapasiteetin ja kilpailun lisäänty‐
misestä alueella sekä talvikauden viivästymisestä syksytalvella 2009. Käyttöasteen vaih‐
telu oli vuonna 2009 suurta. Sesonkiviikonloppuina ja juhlapyhinä majoituskapasiteetti 
oli täynnä eikä kaikkia halukkaita saatu majoitettua. Huonoimpana aikana toukokuussa 
oli useita päiviä peräkkäin, ettei yhtään asiakasta ollut majoittumassa. 
 
Koko majoituksen tulosyksikön tuloslaskelmaa analysoitaessa merkittäviä muutoksia 
ovat asiakasomistajille jaetun bonuksen suhteellinen kasvu verrattuna myyntiin, hallin‐
tokulujen nousu, poistojen ja kaluston korkojen kasvu. Jaetun bonuksen määrä johtuu 
kasvaneesta asiakasomistajien majoittumisesta. Asiakasomistajamyynnin osuus Sokos 
Hotel Tahkovuoren majoituksen myynnistä vuonna 2009 oli 42,6 %, kasvu edellisestä 
vuodesta peräti 10 %. Lukua voidaan pitää hyvänä, koska bonuskorttia käytetään vapaa‐
ajan matkustamisessa ja työmatkustukseen on tarkoitettu oma kanta‐asiakaskortti S‐
Card. Hallintokustannukset ovat nousseet Osuuskauppa PeeÄssän konttoripalvelumak‐
sun nousun myötä. Suunnitelmapoistot olivat kasvaneet edelliseen vuoteen nähden lä‐
hes 50 00 euroa ja korot 8 000 euroa. Poistojen ja korkojen nousu selittyy huoneremon‐
teilla, jotka valmistuivat kesällä 2008 ja 2009. Huoneiden kaluston poistoaika on 6 vuotta 
ja korko määräytyy vuosittain yleisen korkotason mukaan. Kiinteistön osalta tehdyt in‐
vestoinnit nostavat sisäistä vuokraa. Vuokra määräytyy kiinteistön hankintahinnan mu‐
kaan ja sitä nostavat kiinteistöihin tehdyt merkittävät investoinnit, jotka aiheutuvat liike‐
toiminnasta tai sen muutoksista. Vuonna 2009 sisäiseen vuokraan sisällytettiin myös 
hoitovuokra, joka sisältää kiinteistön hoidolliset kustannukset kuten sähkön, veden, il‐
mastoinnin, kiinteistönhoidon ja jätehuollon. Tämän vuoksi tuloslaskelman vuokrarivi ei 
ole verrannollinen edelliseen vuoteen.  
 
Majoituksen operatiivinen tulos vuonna 2009 oli – 132 000 euroa eli ‐9,4 % liikevaihdos‐
ta ja 115 000 euroa huonompi kuin edellisenä vuonna. Tappiollisesta tuloksesta Golf‐
huviloiden osuus oli ‐76 000 euroa ja Pikku‐Tahko huoneistojen ‐51 000 euroa. Lomamö‐
kit tekivät voittoa 76 000 euroa Golf‐huviloiden ja Pikku‐Tahko huoneistojen suurimpana 
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rasitteena on ostohinnasta määräytynyt vuokra, joka on enemmän kuin kyseisten majoi‐
tuskohteiden liikevaihto. Golf‐huviloiden liikevaihto oli vuonna 2009 124 000 euroa ja 
niiden vuokra 157 000 euroa sekä Pikku‐Tahko huoneistojen liikevaihto oli 53 000 euroa 
ja vuokra 79 000 euroa. Nykyisellä myynnin tasolla kyseisten majoituskohteiden pitämi‐
nen on kannattamatonta. Golf‐huviloiden ja Pikku‐Tahko huoneistojen kannattamiseksi 
saaminen vaatisi myynnin kaksinkertaistamista tai Osuuskaupan sisäisen kiinteistövuok‐
ran tuntuvaa alentamista.  
 
 
6 TUTKIMUKSET JA ASIAKASPALAUTTEET OPPIVAN ALUEEN 
KEHITTÄMISEN PERUSTANA 
Oppivan alueen syntyminen vaatii organisaatioiden oppimista, jota tässä opinnäytetyös‐
sä kuvataan Sokos Hotel Tahkovuoren kautta.  Sokos Hotels –ketjun toimipaikoissa teh‐
dään vuosittain asiakastyytyväisyystutkimus Assi ja konseptin toteutumista mittaavaa 
SecretVisitor tutkimus. Tahkon alueella kerätään jatkuvaa asiakaspalautetta tahko.com 
sivuston kautta. Tahkon alueella tehdään paljon tutkimuksia, mutta niiden hyödyntämi‐
nen alueellisessa kehityksessä on ollut puutteellista. Opinnäytetyön tavoitteena on ana‐
lysoida Tahkon alueelta ja Sokos Hotel Tahkovuoresta tehtyjä tutkimuksia ja niitä hyväk‐
sikäyttäen saada aikaan toimenpide‐ehdotukset, joiden avulla hotellikokonaisuudesta 
kehittyy osa Tahkon oppivaa aluetta, liiketoiminnallisesti tuottava ja asiakkaalle kiinnos‐
tava kohde. Oppivan alueen syntymisen edellytyksiä on pohdittu professori Heikki K. 
Lyytisen ja Kuopion Matkailupalvelu Oy:n toimitusjohtajan Jari Piiraisen haastatteluissa.  
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6.1 Assi‐asiakastyytyväisyystutkimus 
Assi‐asiakastyytyväisyystutkimus toteutetaan kaikissa Sokos Hotelleissa vuosittain. Tut‐
kimuksen tarkoituksena on selvittää asiakkaiden tyytyväisyys Sokos Hotellien palveluun, 
huoneeseen ja palveluihin. Viimeisin asiakastyytyväisyystutkimus tehtiin kevättalvella 
2010 sesonkipainotteisissa Resort kohteissa Tahkolla, Levillä ja Kolilla. Palautetta antoi 
895 asiakasta. 
 
Assi‐tutkimus toteutetaan kvantitatiivisena tutkimuksena, ja sen toteuttaa Qalitems Oy. 
Arvostelussa käytetään ns. 10‐portaista Likertin asteikkoa niin, että vastaajien antamat 
arvosanat on muutettu seuraavasti: 5=5, 4=4, 3=1, 2=‐1 ja 1=‐5.  
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Aamiainen: Tuotteiden tuoreus
Ravintolat: Henkilökunnan ystävällisyys
Aamiaisen monipuolisuus
Aamiainen: Henkilökunnan ystävällisyys
Ravintolat: Henkilökunnan ammattitaito
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Aamiaistilan viihtyisyys
Aamiaispöytien siisteys
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Yleisesti: Viihdyn tässä hotellissa
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KUVIO 13. Assi asiakastyytyväisyystutkimukset arvosanat Sokos Hotel Tahkovuori 
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Sokos Hotel Tahkovuoren Assi asiakastyytyväisyystutkimuksen kokonaistulos 3,43 oli 
heikko (melko paljon kehitettävää tai paljon kehitettävää) ja Resort hotellien huonoin. 
Erinomaisen tason raja on 4, hyvän tason raja on 3,7, melko paljon kehitettävää tason 
raja on 3,3 ja sen alle olevat arvosanat lukeutuvat paljon kehitettäviin. Erinomaisen 
tason Sokos Hotel Tahkovuori saavutti seuraavissa kriteereissä: varaamisen palvelun 
ystävällisyys, vastaanoton henkilökunnan ystävällisyys, vastaanoton henkilökunnan 
ammattitaito, varauksen sujuvuus, ravintolahenkilökunnan ystävällisyys ja aamiaisen 
tuotteiden tuoreus. Hyvän tason hotelli saavutti kriteereissä: aamiaisen monipuolisuus, 
aamiaisen henkilökunnan ystävällisyys ja ravintolahenkilökunnan ammattitaito. Melko 
paljon kehitettävää tasolla olivat kriteerit: miten tervetulleeksi tunsin itseni, vastaan‐
oton palvelun ripeys, aamiaisen viihtyisyys, aamiaispöytien siisteys, ravintolan ruoan 
maku, viihdyin tässä hotellissa ja vastaanoton paneutuminen asiakkaan tarpeisiin. Pal‐
jon kehitystä vaativiin kriteereihin kuuluivat: yleisesti palvelu oli miellyttävän persoo‐
nallista, yleisesti henkilökunta välitti viihtymisestäni, yleisarvosana hotellille, palvelulu‐
pauksen toteutuminen (autamme asiakasta onnistumaan), huoneen toimivuus, huo‐
neen rauhallisuus, saunatilojen viihtyisyys, huoneen siisteys, huoneessa oli mukava 
viettää aikaa ja yleiset puutteet. Huonosta kokonaistuloksesta huolimatta kokonaisar‐
vosana oli noussut 0,8 prosenttia edellisen vuoden tutkimuksesta. 
 
Merkitsevä positiivien muutos edelliseen vuoden tutkimukseen nähden oli tapahtunut 
seuraavissa kriteereissä: henkilökunta välitti viihtymisestäni – huolehti ja suositteli aina 
tilaisuuden tullen, viihdyin tässä hotellissa, aamiaispöydän siisteys, ravintolahenkilö‐
kunnan ystävällisyys, ravintolan palvelu ja vastaanoton henkilökunnan ammattitaito. 
Merkitsevä negatiivinen muutos oli ainoastaan hotellihuoneen siisteydessä. Assi asia‐
kastyytyväisyystutkimusten tuloksissa merkittävintä on, että kahdeksan paljon kehitet‐
tävällä tasolla olevista kriteereistä liittyi hotellihuoneeseen tai hotellin yleisiin puittei‐
siin. Myös henkilökunnan kokonaisvaltainen välittäminen asiakkaasta ja persoonallinen 
palvelu tarvitsevat paljon kehitettävää.  
 
Avoimissa kommenteissa positiivista palautetta eniten sai ystävällinen palvelu (45 
avointa palautetta). Eniten parannusehdotuksia avoimissa palautteissa kohdistui hotel‐
lihuoneeseen (68 avointa palautetta). Suurin osa palautteista liittyi huoneen varustuk‐
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seen ja kalusteiden kuntoon. Paljon rakentavaa palautetta oli annettu myös huonosta 
äänieristyksestä, ravintolan äänien kuulumisesta ja siivouksen huonosta tasosta. Yleisiä 
puitteita moitittiin vanhoiksi sekä kuluneiksi. Lisäpalveluista eniten toivottiin maksu‐
tonta langatonta internetyhteyttä. 
 
Sokos Hotelli Tahkovuoren kannalta Assi asiakastyytyväisyystutkimuksessa mielenkiin‐
toista oli mikä vaikutti päätökseen tulla Tahkolle, kenen kanssa matkusti ja miksi valitsi 
juuri kyseisen hotellin. Vastanneista 81 % vastasi paikkakunnan harrastusmahdolli‐
suuksien vaikuttaneen eniten päätökseen tulla Tahkolle. 49 % vastanneista matkusti 
lasten kanssa. Lasten kanssa matkustaneiden osuus oli kasvanut 17 % edellisestä vuo‐
desta. Puolison kanssa matkusti 22 % vastanneista ja ystävien tai työkavereiden kanssa 
22 % vastanneista. Hotellin valintaan vaikuttavista tekijöistä tärkeimmäksi sijainnin 
valitsi 43 % vastaajista. Toiseksi tärkein kriteeri oli asiakasomistajuus, jonka perusteella 
hotellin oli valinnut 26 % vastanneista. Kolmantena tuli mielikuva Sokos Hotel ketjusta 
(20 % vastaajista), neljäntenä aikaisemmat kokemukset (15 % vastaajista) ja viidentenä 
hinta (13 % vastaajista). Maanlaajuisesti asiakastyytyväisyystutkimuksessa tärkeim‐
mäksi hotellin valintaan vaikuttavista seikoista (67 % vastanneista) kertoi valinnan pe‐
rustuneen aikaisempaan käyntiin hotellissa. 
 
Tämän tutkimuksen pohjalta voidaan päätellä, että suuri osa huoneista ja yleisistä ti‐
loista ei ole asiakkaan odottamalla tasolla. Asiakas toivoo myös syvempää paneutumis‐
ta tarpeisiinsa persoonallisella otteella. Palvelua tulee parantaa palvelemalla asiakasta 
kokonaisvaltaisesti ja kertomalla koko alueen palveluista. Jotta henkilöstökulut eivät 
nousisi liian suuriksi, tulee tiedon saantia helpottaa esimerkiksi hotellihuoneinformaa‐
tiota lisäämällä tai tahko.com sivustolle ilmaiseksi pääsemisellä vastaanotosta asiak‐
kaille tarkoitetulla tietokoneella.  
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6.2 Secret Visitor 
Tämä SecretVisitor ‐tutkimus toteutettiin Sokos Hotel ‐ketjussa tammi‐kesäkuun 2009 
aikana. Tutkimuksen tavoitteena oli selvittää, miten Sokos Hotel –konsepti toteutuu 
käytännössä ja millä tasolla kunkin hotellin profiloivat peruslaatu‐ ja hygieniatekijät 
ovat. Kuudesta testikäynnistä kolme tehtiin arkipäivänä työmatkustustestinä, kaksi 
viikonloppuna vapaa‐ajan käyntinä ja yksi käynneistä valinnaisesti joko vapaa‐ajan tai 
työmatkustuskäyntinä. Testaajat vastasivat profiililtaan Sokos Hotellien kohderyhmää. 
Testaajat ohjeistettiin käyntejä varten kirjallisesti ja suullisesti. 
 
Käynnin jälkeen testaajat vastasivat konseptin toteutumista koskeviin 72 kysymykseen 
sekä raportoivat subjektiivisista havainnoistaan Internetin kautta. Tutkimuksen toteutti 
Sokos Hotel ketjunohjauksen toimeksiannosta Qalitems Oy. 
 
SecretVisitor ‐tutkimuksen tulokset Sokos Hotel Tahkovuoressa olivat selvästi ketjun 
keskiarvoa paremmat. Profiloivat tekijät olivat hyvällä tasolla. Peruslaatutekijät ja hy‐
gieniatekijät olivat erinomaisella tasolla. Parannettavaa konseptin näkökulmasta jäi 
ainoastaan pieniin yksityiskohtiin huomiointi. Vastaanottovirkailija keskusteli muuta 
kuin pakolliset asiat, aamiaishenkilökunta tervehti oma‐aloitteisesti ja kysyttiin, onko 
kaikki sujunut hyvin vierailun aikana. Nämä seikat olivat unohtuneet kahdella käynnillä 
kuudesta. Paljon kehitettävää konseptin näkökulmasta jäi: maksutavan kysymisestä 
hotelliin saavuttaessa, aamiaisten sanomalehdet eivät olleet selkeästi näkyvillä, kysyt‐
tiinkö sisään kirjoittautumisen yhteydessä oliko hotelli ennestään tuttu, minibaareissa 
ei ollut pullonavaajaa ja aamiaisella ei ollut tarjolla hotellin omia erikoisuuksia. Nämä 
seikat olivat unohtuneet kolmella käynnillä kuudesta. 
 
Sokos Hotel Tahkovuoren kokonaisuuden kehittämisen kannalta SecretVisitor‐tutkimus 
ei anna selkeitä suuria kehittämishaasteita. Kaikki esille tulleet epäkohdat ovat korjat‐
tavissa henkilökunnan ohjeistamisella ja laadun aktiivisella seurannalla ja mittaamisel‐
la. 
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6.3 Tahkon alueen asiakastyytyväisyystutkimukset  
Tahkon alueen asiakastyytyväisyysmittausta suoritetaan tahko.com sivuston kautta. 
Kuka tahansa sivustolle hakeutunut voi halutessaan vastata kyselyyn. Tuloksia ana‐
lysoitaessa on huomioitava, että tahko.com sivustoa ylläpitää Tahkon Keskusvaraamo, 
jonka kautta välitetään huoneistohotellin, Tahkonkehdon ja yksityisten mökkien vuok‐
rausta.  
 
Tammikuusta 2009 huhtikuun loppuun 2010 asiakastyytyväisyyskyselyyn oli vastannut 
1463 henkilöä, joista 68,8 % oli naisia. Suurin osa vastaajista (62 %) kuului ikäryhmään 
30–49 ‐vuotiaat. Kyselyyn vastanneista 62 % oli käynyt Tahkolle useammin kuin kerran. 
Kyselyyn vastanneista 32,4 % asui Itä‐Suomessa, 23 % Pääkaupunkiseudulla ja 17,5 % 
muualla Etelä‐Suomessa, Länsi‐Suomessa asui 21,4 % ja loput 5,4 % Oulun tai Lapin 
läänissä. Matkaseuraksi 60,8 % vastanneista ilmoitti perheen ja 29,9 % ystävän.  
 
Matkustusmuodoista suosituin oli oma auto 88,1 % vastanneista, toisena oli linja‐auto, 
5,1 % vastanneista, lentokonetta ja junaa käytti vain 2 % vastanneista. Loput vastasivat 
tulleensa jollain muulla kulkuneuvolla. Majoitusvaihtoehdoista suosituin oli vuokra‐
mökki, jossa majoittui 37,6 % vastanneista, toisena oli vaihtoehto muualla 23,7 %, kol‐
mantena oli huoneistohotelli 15 %, neljäntenä hotelli (Sokos Hotel Tahkovuori tai Ho‐
telli Ukko‐Tahko) 14,4 % ja omaan mökkiin majoittui 9,4 % vastanneista. 
 
Käynnin syy oli yleisimmin laskettelu, 38 %:lla vastanneista. Toisena oli kylpylä 21,6 %, 
kolmantena hiihtäminen 15,8 % ja neljäntenä työ‐ tai virkistysmatka 12,3. Muutamia 
kymmeniä vastanneista ilmoitti olleensa golfaamassa, kokouksessa tai ratsastamassa. 
Avoimeen vastauskohtaan käynnin syyksi ilmoitettiin mm. ulkoilemassa, luistelemassa, 
keilaamassa, kuntoremontissa. On huomioitava, että tutkimusraportti sisältää kaksi 
talvisesonkia ja vain yhden kesäsesongin, mikä vääristää prosentuaalisia osuuksia talvi‐
lajien eduksi. 
 
Asiakastyytyväisyyskyselyssä oli palveluita koskevia avoimia kehittämisehdotuksia. Eni‐
ten asiakkaat toivoivat hotellien uudistumista ja remonttia. Kehittämiskohteiksi katsot‐
 
44 
 
 
 
tiin myös palvelualttius ja kohtuuhintaisen majoituksen tarjoaminen. Yleisissä majoi‐
tusta koskevissa palautteissa toivottiin myös lisää hotellimajoitusta alueelle. 
 
Koko Tahkon aluetta koskevissa avoimissa palautteissa suurimmaksi haasteeksi nousee 
lapsiperheiden palveluiden saatavuus. Kaikille palvelualueille rinteisiin, ravintoloihin ja 
majoituspalveluihin toivottiin enemmän lapsiperheet huomioivia palveluita. Majoitus‐
palveluiden yhteydessä toivottiin suurempia hotellihuoneita perheille, lapsenhoitopal‐
veluita, ohjelmaa ja tapahtumia niin lapsille kuin lapsiperheillekin. Koko Tahkon alueel‐
la toivottiin lisää lasten leikkipaikkoja ja talvelle pulkkamäkiä. Tahkon alueen palveluita 
arvioitaessa useat olivat avoimissa kommenteissa vertailukohteena käyttäneet Vuoka‐
tin matkailukeskusta. 
 
Sokos Hotel Tahkovuoren näkökulmasta Tahkon asiakastyytyväisyystutkimukseen vas‐
tanneet henkilöt toivovat hotellin yleisilmeen, yleisten tilojen ja huoneiden uudistamis‐
ta. Tahkon alueelle ja Sokos Hotel Tahkovuoren yhteyteen asiakkaat toivovat kipeästi 
lisää leikkipaikkoja ja aktiviteettejä lapsille. Lapsille, lapsiperheille ja nuorille tulee luo‐
da omia aktiviteettejä ja ohjelmaa, johon Sokos Hotellien Onni Orava konsepti antaa 
hyvän mahdollisuuden. Kunnollisten leikkipaikkojen rakentaminen hotellin sisä‐ ja ul‐
kotiloihin sekä oma aktiviteettihuone nuorille, josta löytyy nuorten suosimia pelejä ja 
aktiviteettejä kuten Wii pelejä, lehtiä ja musiikkia. Pienemmille lapsille pitäisi voida 
järjestää vaivattomasti lastenhoitopalveluja, jotta vanhemmat pääsisivät harrastamaan 
aktiivisemmin. Vuokatin matkailukeskuksen tietotaitoa lastenkerhosta pitäisi hyödyn‐
tää ja mahdollisuuksien mukaan toteuttaa Sokos Hotel Tahkovuoren yhteydessä. Lap‐
sille toivottua lisäohjelmaa pitää kehittää ja paketoida ostamisen helpottamiseksi ja 
vetovoiman lisäämiseksi. 
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6.4 Haastattelut 
Tämän opinnäytetyön tueksi ensimmäisenä haastateltiin professori Heikki K. Lyytistä. 
Hänen kuvasi oman ammattitaitonsa pohjalta millä keinoin Tahkon alueen kehittymi‐
nen oppivaksi alueeksi voidaan mahdollistaa. Lyytisen mukaan Tahkon alueella pitää 
edistää kilpailukykyä tuottavaa elinikäistä oppimista. Alueellinen kehitys ja inhimillinen 
oppiminen luovat oppivan alueen perusedellytyksen. Yhteistyötä ei synny, jos Tahkon 
alueen organisaatioiden välistä luottamusta ei ole. Oppilaitosverkoston rooli on tärkeä 
oppivan alueen kehityksessä, mikä tulee huomioida voimakkaammin Tahkon alueella. 
Verkostoitumisen myötä tapahtuu yhteisen toimintakulttuurin syntymistä ja kilpailuky‐
kyä tuottavaa lisäarvoa. Syntyy kokemusta, joka on enemmän kuin kahden tekijän 
summa. Tämän myötä syntyy uusi toimintakulttuuri, joka edistää oppimista. Kaikkia 
liiketoiminnan osa‐alueita tulee vahvistaa Tahkolla. Yhteistyön ja toimintakulttuurin 
muuttuessa pysyväksi jatkuvaksi oppimisprosessiksi, alue oppii. Oppiminen näkyy 
konkreettisena markkinaosuuksien kasvuna ja alueen vetovoiman lisääntymisenä. 
Toimijoiden osaamiskapasiteetissä tapahtuu muutos oppimisen kautta. Yhteistyö ja 
oppimiskulttuuri muuttuvat pysyväksi, jatkuvaksi toiminnaksi. Oppiminen on pitkä pro‐
sessi ja vaatii sitoutumista. Yleensä pystytään organisoitumaan, mikä on ensi askel ke‐
hittymiselle, mutta yhdessä oppimista ei osata.  
 
Lyytinen painottaa, että kehittyminen oppivaksi alueeksi vaatii tietoisuutta lisääviä 
prosesseja ja koulutusohjelman alueen toimijoille. Koulutus edistää organisaatioita 
hahmottamaan oman roolinsa ja ymmärtämään oman ja muiden edun sillä periaatteel‐
la, että kaikki saavat lisäarvoa ja ns. voittavat. Lisäarvo syntyy osaamisen vaihdon kaut‐
ta niin että se synnyttää uutta osaamista kaikille Oppivalle alueelle kilpailuasetelman 
syntyminen on este, koska silloin ei jaeta kokemuksia, pyrkimyksiä eikä tavoitteita.  
 
Lyytisen mukaan oppivan alueen syntyminen vaatii arvojen ja asenteiden muutosta. 
Avoimuus on oppimisen edellytys, vaihdetaan omat mielipiteet toisten parempiin. Oi‐
koteitä oppivan alueen syntymiseen ei ole, kun tiedämme oppimisen vaikeuden.  Kaikki 
yrittäjät eivät välttämättä sitoudu eivätkä ole mukana, mutta tarvitaan päätekijät, jotta 
kehitystä tapahtuu ja hankkeita voidaan viedä eteenpäin. Lyytinen katsoo, että Nilsiän 
kaupunki on avain asemassa aluekehittämisessä ja sen eteenpäin viemisessä.  Kaikkien 
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oppivan alueen verkostossa olevien yritysten ja organisaatioiden tulee sitoutua yhtei‐
seen päämäärään. Ei riitä, että on vain mukana. Tavoitteellinen ohjaaminen ja valmen‐
taminen on määrätietoisen oppimisen tavoite. Pysyvä, tavoitteiden mukainen käyttäy‐
tyminen synnyttää muutoksen arvoissa ja asenteissa eli tietoisuuden oppivan alueen 
kehittämisestä. Tahkon alue tarvitsee uutta luovan innovaatiojärjestelmän kehityksen 
edistämiseksi. Oppivan alueen määritelmää voidaan käyttää, kun katsotaan tapahtu‐
neen laaja‐alaista oppimista, minkä seurauksena käyttäytyminen ja kulttuuri ovat sel‐
keästi tietyllä alueella muuttuneet. Suurimmaksi esteeksi Tahkon kehittymiselle Lyyti‐
nen näkee osaamisen ja oppimisen kehittämisen unohtamisen tulospaineiden alla. 
Tahkon alueelle tarvitaan oppimista edistäviä tukitoimia sekä selkeä yhteinen strate‐
gia. 
 
Toisena haastateltava oli Kuopion Matkailupalvelun toimitusjohtaja Jari Piirainen, joka 
tunnetaan paremmin entisestä urastaan Suomen Hiihtoliitossa.  Hän näkee Tahkon ja 
Kuopion vetovoimatekijöiden yhdistämisen koko Pohjois‐Savon matkailua edistävänä 
tekijänä, jota ei ole aikaisemmin ymmärretty hyödyntää. Kuopion ja Tahkon on löydet‐
tävä toisensa. Ideaali tilanne tulevaisuudessa olisi, että Tahko ja Kuopiota markkinoi‐
daan ja myydään yhdessä. Sama vetovoimainen matkailualue, joiden kuntarajat on 
matkailuedistämiseksi ylitettävä. Kuopion Matkailupalvelun tavoitteena on että koko 
Pohjois‐Savon vetovoimaa saadaan lisättyä yhteisten tapahtumien ja sähköisten palve‐
luiden avulla. Voimavaroja Tahkon Markkinoinnin ja Kuopion Matkailupalvelun osalta 
on yhdistettävä. Keskeisintä on saada lisää asiakkaita ja se onnistuu vain voimavaroja 
ja osaamista yhdistämällä. Kun alueella saadaan tarpeeksi vetovoimaa, kaikki alueen 
yrittäjät hyötyvät kuten kävi Kuopion asuntomessujen aikana kesällä 2010. Piirainen 
kokee päätehtäväkseen suurien tapahtumien hankkimisen, jotka hyödyttävät koko 
Pohjois‐Savon matkailutoimialaa. Tämän lisäksi Piiraisen mukaan tarvittaisiin ehdotto‐
masti vetovoimainen perhematkailukohde Kuopion seudulle, joka olisi kooltaan Lin‐
nanmäen tai Särkänniemen kokoa. Tuleva kohde sisältäisi huvipuisto‐ ja vesipuistoele‐
menttejä. Kooltaan puisto tarvitsisi 10–15 hehtaaria maata.  Kävijämäärä pitäisi lisään‐
tyä Pohjois‐Savossa jopa 500 000 henkilöllä. Piirainen kertoo jo keskustelleensa hank‐
keesta mahdollisten sijoittajien kanssa. Oppivan alueen syntymisen näkökulmasta Pii‐
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raisen mukaan tärkein askel on uusien innovaatioiden kehittäminen ja koko Pohjois‐
Savon toimijoiden kiinteämpi organisoituminen. 
 
 
7 STRATEGINEN KEHITTÄMINEN OPPIVAN ORGANISAATION 
PERUSTANA 
Oppivan alueen syntyminen perustuu osaamisen kehittämiseen.  Hellströmin & Jacobin 
(2003, 55‐57) mukaan osaamisen kehittäminen ja organisaatioidentiteetin kehittyminen 
lähtee liikkeelle organisaation strategioista, tavoitteista ja toimintakulttuurista. Oppiva 
organisaatio tarvitsee perustan. Sen muodostavat yhteinen visio, strategia ja selkeät 
tavoitteet sekä yhteiset arvot. Strategia pitää olla kaikkien tiedossa, jotta jokainen voi 
kehittää toimintaa samaan suuntaan. Tahkon alueen toimijoilla on omat strategiansa, 
mutta koko alueen yhteistä strategiaa ei ole olemassa, mikä on esteenä oppivan alueen 
kehittymiselle. 
 
 
7.1 Sokos Hotel Tahkovuoren strategia 
Sokos Hotels ketjun kilpailustrategian ydin on asiakkaan tarpeiden tunnistaminen 
huomioiden pääasiakasryhmät. Ketjun tärkein kehittämiskohde on lapsiperheiden 
huomiointi. Pääasiakassegmentit ovat yksittäinen työmatkustaja, asiakasomistajalapsi‐
taloudet ja asiakasomistajapientaloudet (S‐Ryhmän Mara toimialan kilpailustrategia 
2010–1015). Koska Sokos Hotel Tahkovuoren pääasiakasryhmä ovat asiakasomistajat ja 
vapaa‐ajan ryhmät, on heidän tarpeisiinsa ensisijaisesti paneuduttava. Vapaa‐ajan 
matkustajalle matka on korvaamatonta elinaikaa, johon kohdistuu paljon odotuksia 
(Rouhiainen 2006, 211).  
 
Sokos Hotellien kilpailustrategian mukaan vapaa‐ajan matkustuksen kehittämisessä on 
panostettava majoitustilan toimivuuteen, valintaa ja varausta helpottaviin ratkaisuihin 
sekä hintatason edullisuuteen että luotettavuuteen, helppoon saavutettavuuteen, ra‐
vintolapalvelun sujuvuuteen ja vapaa‐ajan räätälöitäviin palveluihin. Osuuskauppa 
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PeeÄssän edellisen kilpailustrategiajakson 2005‐2010 tavoitteet Tahkon alueelle olivat: 
Tahkon matkailualue halutuin kotimainen ympärivuotinen matkailukohde, jossa 
Osuuskauppa PeeÄssällä on alueella vahva asema niin hotelli, ravintola(mukaan lukien 
rinneravintolatoiminta), pt‐kaupan kuin polttonestekaupankin toimialoilla. Hotellin 
majoituskapasiteetti on noussut 200 hotellihuoneeseen ja lisäksi on hankittu uusia 
majoitusyksiköitä hyvätasoiselta mökkipuolelta. Vuokrakiinteistö on siirtynyt PeeÄssän 
omistukseen. (Osuuskauppa PeeÄssä kilpailustrategia 2005–2010.)  
 
Edellisen strategiajakson tavoitteet eivät ole toteutuneet. Ainoastaan vuokrakiinteistöt 
on ostettu Osuuskauppa PeeÄssän omistukseen. Suurimpana syynä strategian tavoit‐
teiden toteuttamattomuuteen ovat olleet epärealistiset odotukset Tahkon alueen ym‐
pärivuotisen vetovoiman lisääntymisestä ja ylisuurten investointien kannattamatto‐
muus. Koska hotellin laajennusta ei ole toteutettu, ei ole voitu vahvistaa markkina‐
osuutta majoituksessa eikä saatu lisätilaa ravintolatoiminnoille eikä päivittäistavara‐
kaupalle. Uusien mökkien hankkimista ei ole toteutettu, koska kilpailu alueella on ko‐
vaa eikä mökkien vuokraus ole kannattavaa liiketoimintaa hotellimajoituksen yhtey‐
dessä. S‐Ryhmältä puuttuu myös osaaminen mökinvuokrausliiketoiminnan alalta. 
 
PeeÄssän uutta kilpailustrategiaa vuoteen 2015 ollaan parhaillaan vuoden 2010 aikana 
tekemässä. Yleiset hotellitoiminnan linjaukset ovat: Hotellitoiminta tarjoaa vapaa‐ajan 
majoitus‐, aktiviteetti‐, sekä hyvän olon‐ palveluita asiakasomistajille, liikematkustajille 
kilpailukykyisiä palveluita, on oman alueensa markkinajohtaja ja kehityksen painotus 
on asiakasomistajien matkustamisessa.  Strategian toteutumisen menestystekijät ovat: 
kustannustehokkuus, sijainti ja liikepaikat, valtakunnallinen ketju, paras hinta/laatu 
suhde, osaaminen ja asiakasomistajuus. (Kankaanpää 2010) 
 
Uuden kilpailustrategian työstämisen tärkein tehtävä on määritellä Sokos Hotel Tahko‐
vuoren kannalta päämäärähakuinen ja toteuttamiskelpoinen strategia, jossa huomioi‐
daan Sokos Hotels konseptin reunaehdot, mahdollisuus tuloksekkaaseen toimintaan ja 
asiakasomistajien tarpeet ja vaatimukset. Strategian tulee sisältää selkeä, asiakkaille 
lisäarvoa tuottava lupaus (Santalainen 2006, 81). 
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Sokos Hotel Tahkovuori määrittelee strategiansa arvokäyrien ja strategiatimantin 
muodossa Osuuskauppa PeeÄssän strategisen linjauksen mukaisesti (kuviot 13 ja 14). 
Strategiatimantin osa‐alueet ovat toiminnan areena, kehittämisen kulkuvälineet, kilpai‐
luetu, strategisten siirtojen vaiheistus ja priorisointi.  Toiminnan areenalla tarkoitetaan 
omien toimintojen määrittelyä. Se kuvaa, missä oma liiketoiminta on aktiivinen, mitä 
palveluita se tarjoaa. Kehittämisen kulkuvälineiden valinta on toinen osa strategian 
ydintä. Se kuvaa miten omassa kilpailuympäristössä edetään kohti strategisia päämää‐
riä. Kilpailuedun määritys uskottavasti on vaativimmista strategian ajattelun haasteis‐
ta. Kilpailuetu voi syntyä esim. ulkoisen imagon, brändin, yksilöllisiin asiakastarpeisiin 
vastaamisen tai hintaedun kautta. Suurin haaste on, millä kokonaisuudella erotutaan ja 
voitetaan kilpailu. Painopisteiden valita ja strategisten siirtojen vaiheistus on strate‐
giatimantin neljäs kulma. Kaikkea ei voi tehdä samaan aikaan. On tärkeää osata priori‐
soida ja löytää fokus kilpailun voittamiseksi. Ansaintalogiikan tarvemääritys, strate‐
giatimantin ydin, on kilpailuedun ohella tiukimpia strategisen ajattelun haasteita. Stra‐
tegiatimantin eri osien yhteensopivuuden hiominen on olennaista, koska timantin eri 
kulmien yhteensopivuus on tärkeää hiotun timantin taloudellisen arvon lisäämiseksi. 
(Santalainen 2006, 98.) 
 
Lyytisen (2010) mukaan oppivan alueen kehittymisen edellytys on, että eri organisaati‐
ot kirjaavat omaan strategiaansa oppivan alueen päämäärät. Strategiassa tulee määri‐
tellä kehityspolku ja toimenpiteet, jotka mahdollistavat organisaation oppimisen ja sen 
myötä koko alueen oppimisen. Oppivan alueen yrityksen jakavat strategiansa tavoit‐
teet ja vahvistavat tällä keinolla koko alueen kilpailukykyä.  
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24.9.20102 Lähde: Timo Santalainen
Arvokäyrä SH Tahkovuori vrt. alueen kilpailijat
4
10
7
8,5
5,5
Sijainti / 
saavutettavuus Brändi
Majoitus
vaihtoehdot
Majoituk-
sen laatu
Ravintola
t
Ohjelma 
tarjonta /
aktivitee
tit
Palvelu
n taso
Tuotepa-
ketit
Kanta-
asiaka
s edut
SH
Spa
Chalet
Hinta
 
KUVIO 14. Arvokäyrät 
 
Kuvio 14. havainnollistaa samoja vahvuuksia ja heikkouksia kuin aikaisemmin Swot‐
analyysissä. Sokos Hotel Tahkovuoren sijainti, brändi, majoitusvaihtoehdot, hintataso ja 
kanta‐asiakasedut ovat Tahkon alueella erinomaiset. Alueen kilpailijoille se puolestaan 
häviää selkeästi majoituksen laadussa. 
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10.6.20103 Lähde: Timo Santalainen
SH Tahkovuori, Strategiatimantti
Visio
Kilpailukykyinen
matkailukeskus-
hotelli
1. Kilpailukentät
Nykyiset palvelut:
• Hotellimajoituspalvelut
• Mökkimajoitus
• Huoneistomajoitus
• Kokoustilat
• Hillside ravintolat
• Sale
• Hesburger
Uudet palvelut:
•Catering / Pitopalvelu
•Juhlien organisointi – häät, ristiäiset, 
polttarit
2. Kehittämisalueet
•Konseptin toteuttaminen
•Laadun parantaminen
•Palvelun parantaminen
•Kiinteistön ja huoneiden kunnostus
•Myyntipäälliköiden myyntityön aktivointi
•Ristiinmyynti
•Uudet liikeideat
•Lapsiperheiden huomiointi
3. Toteuttamiskeinot
•Hotellihuoneiden kunnostus
•Hotellirakennuksen kunnostus
•Henkilökunnan koulutus ja motivointi
•Aktiivinen myyntityö ja markkinointi
4. Kilpailuetumme
•Sijainti
•Ketjun tuki ja markkinointi
•Tunnettu konsepti
•”Oikea hotelli” Tahkon alueella
•Bonus
 
KUVIO 15. Strategiatimantti 
 
Strategiatimantti kuvaa Sokos Hotel Tahkovuoren nykyisiä palveluita, mahdollisia uusia 
palveluita, kehittämisalueita, toteuttamiskeinoja ja kilpailuetuja. Kehittämisalueeseen 
kuuluvat asiat eivät ole helppoja toteuttaa, mutta ne eivät välttämättä kaikki vaadi suu‐
ria investointeja vaan hotellin sisäisen laadun ja toimintojen kehittämistä. Osa kehittä‐
misalueeseen kuuluvista asioista ei ole kuitenkaan toteutettavissa ilman suuria inves‐
tointeja, kuten kohdassa 3, toteuttamiskeinot, on nähtävissä. Jotta Sokos Hotel Tahko‐
vuori voisi toteuttaa Sokos Hotels konseptia, on kiinteistö ja huoneiden kunto remontoi‐
tava konseptin vaatimalle tasolle. Kilpailuetuja korostamalla ja riittävillä investoinneilla 
on mahdollista toteuttaa uuden strategiajakson strategiaa. 
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7.2 Sokos Hotel Tahkovuoren strategiset toimenpiteet 
Tuloksen varmistamisen edellytys on riittävä myyntitulo Sokos Hotel Tahkovuoressa. 
Kiinteät kustannukset pysyvät vuokran ja kiinteistön ylläpidon suhteen samana, vaikka 
myynti laskisi tai nousisi. Tämän vuoksi on tärkeää pystyä takamaan tietty myynnin 
taso vuosittain. Asiakkaita ja sen myötä myyntiä on tarpeeksi ainoastaan talvisesonkina 
viikonloppuisin ja loma‐aikoina. Talvisesongilla olisi mahdollista myydä enemmän arki‐
päivinä. Mikäli lisämyyntiä tavoitellaan viikonloppuihin ja loma‐aikoihin, olisi huone‐
hintaa nostettava tai huonekapasiteettia lisättävä. Talvisesongin ulkopuolella kohtuul‐
linen myynnintaso tavoitetaan ainoastaan isompien tapahtumien aikana ja suurien 
ryhmämyyntien myötä. 
 
Sokos Hotel Tahkovuoren tuloksen teon takaamiseksi on myytävä tuotteistus saatava 
kuntoon. Ydin palvelu on majoitus ja sen ympärille paketoidut muut elementit yhteis‐
työssä alueen yritysten kanssa. Majoitustuotteen pitää olla kilpailukyinen laadultaan ja 
hinnaltaan. Kauppa‐ ja teollisuusministeriön raportissa jo vuonna 2004 todettiin, että 
suurimmat ongelmat matkailutoimialalla Suomessa ovat; tuotteistuksen, markkinoin‐
nin ja myynnin sujuvan ketjun puuttuminen, asiakaslähtöisen tuotekehityksen ja mark‐
kinoinnin puuttuminen sekä yhteistyön vähyys. Samat ongelmat koskettavat Tahkon 
matkailukeskusta. Tuotteita, jotka houkuttelevat asiakkaita, on liian vähän. Ne tuot‐
teet, joita on, ovat huonosti markkinoituja ja viestittyjä. Mikäli emme saa asiakkaita 
tulemaan Tahkolle, emme voi tehdä myyntiä emmekä tulosta. Rouhiainen 2006 on 
osannut kiteyttää matkailun ytimen hyvin. ”Matka on aineeton tuote, joka on olemassa 
ainoastaan informaationa, josta yritys tuottaa markkinoille mielikuvia. Matkan toteut‐
taa turisti yrityksen luomassa konseptissa. Matkan jälkeen tuote muuttuu historiaksi, 
muistoksi turistille ja rahaksi yritykselle. Muisto hajoaa historiaan, raha liikkuu, vain 
tositteet jäävät jälkeen. Henkinen pääoma on matkojen tuottamisessa ratkaisevaa. 
Henkisen pääoman kartoittamiseen tarvitaan omaa päätä.” 
 
Tärkein asiakassegmentti asiakasomistajaperheet saavutetaan markkinoinnillisesti hy‐
vin asiakasomistajarekisterin ansiosta, mikä mahdollistaa kohdennetun markkinoinnin. 
Myynnin lisäksi tuloksen teon edellytyksenä Sokos Hotel Tahkovuoren osalta kulujen 
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hallinta on tärkeää. Kuinka kulut minimoidaan hiljaisena aikana ja tuloksenteko mak‐
simoidaan myyntihuipuissa. 
 
Lomamökit tekevät tuloksellisesti voittoa, mutta niiden kunto ei vastaa asiakkaan toi‐
vomaa tasoa. Mökit on rakennettu 80‐luvun alussa eikä niitä ole kunnostettu rakenta‐
misen jälkeen. Mökit on tehty niin sanotulle rossipohjalle, minkä vuoksi niissä on suu‐
ria ongelmia putkien ja viemäreiden jäätymisestä. Mökit eivät vastaa nykyajan talvira‐
kentamisen vaatimuksia ja ne on talvisin vaikea pitää lämpimänä. Suorasähkölämmitys 
ja jatkuvat korjaustoimenpiteet rasittavat niiden kannattavuutta. Mökeistä tuleva asia‐
kaspalaute on kokonaan negatiivista ja osa asiakkaista ei suostu yöpymään mökeissä 
varauksestaan huolimatta. Varaustilanteen yhteydessä asiakkaalle kerrotaan loma‐
mökkien olevan huonokuntoisia, mutta asiakaspettymyksiltä ei silti ole vältytty. Lo‐
mamökkien tulevaisuus on selvitystilassa. Vaihtoehtona ovat uusien lomahuoneistojen 
rakentaminen ja lomamökkien myyminen rakennusliikkeelle tai yksityisille ostajille. 
Lomahuoneistojen rakennuskustannus on 7,4 miljoonaa euroa ja tämän hetkisessä 
kilpailutilanteessa investoinnin uskottavuus on heikko huomioiden, että asiakkaita ei 
riitä Golf‐huviloihin eikä Pikku‐Tahko huoneistoihin. 
 
Sokos Hotellin vanhempi siipi on rakennettu 1970‐luvulla. Siinä sijaitsevat 48 Economy‐
huonetta, yksi Suite sekä sauna‐ ja uima‐allasosasto. Uima‐allasosastolla on pieni kun‐
tosali. Vanhaa siipeä on remontoitu 1980‐luvulla ja Economy huoneisiin on vaihdettu 
laminaattilattiat ja verhoilukankaat vuonna 2004. Huoneet eivät kuitenkaan täytä So‐
kos Hotel huonemääritystä. Koko rakennuksesta puuttuu asianmukainen ilmastointi. 
Se on kevytrakenteinen, minkä vuoksi lämpö‐ ja äänieristys on huono. Saunaosastolla 
on remontoitu saunat ja pukeutumistilat. Suihkutilat ja allasosasto vaatisivat pikaista 
remonttia, koska laatat ovat pahasti hapettuneet ja osa laatoista on irronnut. Asiakas‐
tyytyväisyystutkimuksissa saatujen palautteiden pohjalta on todettava vanhan siiven 
tarvitsevan kokonaisuuden peruskorjausta. 
 
Hotellin päärakennuksessa sijaitsevat 31 Standard huonetta, 14 Superioir huonetta ja 
14 Parvihuonetta. Kaikki huoneet on pesuhuoneita lukuun ottamatta peruskorjattu 
vuosina 2008 ja 2009. Myös käytävät on remontoitu. Kaikki päärakennuksessa sijaitse‐
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vat hotellihuoneet ovat saunallisia ja niihin mahtuu 4‐6 henkilöä. Huoneet ovat kysyt‐
tyjä ja ne myydään ennen Economy huoneita ja mökkejä. Huoneista saatu palaute on 
pääosin positiivista. Negatiivista palautetta asiakastyytyväisyystutkimuksissa huoneet 
saavat rauhattomuudesta. Päärakennuksen 2. kerroksessa sijaitsee hotellin iltaviihde‐
ravintola Hillside Kerho. Ravintolan musiikki kuuluu rakenteita pitkin kaikkiin päära‐
kennuksessa oleviin huoneisiin. Tämän vuoksi huoneisiin ei voida majoittaa perheitä, 
vaikka ne ovatkin parhaimmillaan perhehuoneina tilavuutensa ja kiinteiden lisävuotei‐
den ansiosta. 
 
Asiakasnäkökulmasta tärkeimmät Sokos Hotel Tahkovuoren kehittämiskohteet ovat 
hotellihuoneiden ja yleisten tilojen remontointi nykyisten asiakasvaatimusten ja Sokos 
Hotel konseptin mukaisiksi. Vanhan siiven hotellihuoneiden remontin yhteydessä on 
huomioitava kiinteiden lisävuoteiden mahdollistaminen huoneisiin, jotta suuremmat‐
kin perheet tai ystäväporukat mahtuisivat samaan huoneeseen tai huoneistoon. Yleis‐
ten puitteiden remontti koskettaa ensisijaisesti saunaosastoa, hotellin käytäviä, wc‐
tiloja ja suksivarastoa, joiden kuntoon saanti parantaisi koko hotellin yleisilmettä. 
 
Sokos Hotel Tahkovuori on alueen ainoa oikea hotelli, joka on auki vuoden jokaisena 
päivänä ympäri vuorokauden. Vastaanotossa on aina henkilökuntaa asiakkaita palve‐
lemassa ja hotellimajoitukseen sisältyy aamupala. Yksinkertaisia asioita, mutta aina‐
kaan toistaiseksi muut alueen yrittäjät eivät näihin kilpailuetuihin pysty vastaamaan. 
 
Sokos Hotel Tahkovuoren kiinteistöissä tarvittavat toimenpiteet on välttämätöntä teh‐
dä, jotta asiakkaita ei huoneiden huonon kunnon vuoksi menetetä. Tuloksenteon nä‐
kökulmasta järkevintä on luopua Lomamökeistä ja Golf‐huviloista. Pikku‐Tahko huo‐
neistoista olisi myös järkevää luopua, mutta koko luhtitalon myyminen on haasteelli‐
nen Tahkon nykyisessä markkinatilanteessa. Economy huoneiden remontti investointi 
on noin 2miljoonaa euroa. Jotta remontista aiheutuvat kulut voidaan peittää, ei voida 
enää sallia tappiota tuottavaa hotellimajoituksen ulkopuolista majoitustoimintaa. 1. 
kerroksen hotellihuoneita on 2000‐luvun alussa muutettu kokoustiloiksi. Kokoustilojen 
kysynnän hiipumisen vuoksi on järkevää muuttaa osa kokoustiloista takaisin saunalli‐
siksi 2 hengen huoneiksi, joista on suurin kysyntä talvisesongilla. 
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Iltaviihderavintola Hillside Kerhon toiminta on perusteltua lopettaa. Asiakkaiden ensisi‐
jainen toive on yöpyä rauhallisessa ja viihtyisässä huoneessa, mikä ei ole mahdollista 
niin kauan kuin 1. kerroksessa toimii viihderavintola. Viihderavintolan puuttuminen 
tulee korvata pohjakerroksen ravintolatoimintaa kehittämällä. Tuomalla S‐Ryhmän 
tunnetun ravintolakonseptin Tahkon alueelle Sokos Hotel Tahkovuori toisi asiakkaalle 
lisäarvoa. 
 
 
8 POHDINTA JA JOHTOPÄÄTÖKSET 
Tahkolla on tulevaisuudessa paljon mahdollisuuksia, mutta myös uhkia. Tässä opinnäy‐
tetyössä on esitetty tämän hetken realiteetteja ja mahtipontisia visioita ja innovaatioi‐
ta. Seuraavana muutama tulevaisuuden skenaario siitä, mitä Tahko saattaa olla vuonna 
2020: 
 
Skenaario  1. Super Tahko ‐ hanke toteutuu, ja paikkoja viimeistellään tulevia tal‐
violympialaisia varten. Tahkon alueelle on saatu 15 000 vuodepaikkaa ja asiakkaat 
saapuvat alueelle pääosin junalla. Kävijämäärä on noussut yli miljoonaan kävijään 
vuosittain. Talvisesongin ulkopuolella yöpyjiä houkuttelee Siilinjärvelle rakennettu Poh‐
joismaiden suurin huvi‐ ja vesipuisto, Pohjois‐Savon matkailun entisen toimitusjohtajan 
Jari Piiraisen ideoima Ilokalla. Tahkon alueen yhteinen myyntiorganisaatio myy ja 
markkinoi koko Tahkon alueen majoitus‐ ja ravitsemispalveluita, jotka on selkeästi 
segmentoitu erityylisille asiakasryhmille. Sokos Hotel Tahkovuori on laajennuksin alu‐
een suurin hotellikokonaisuus reilulla 500 hotellihuoneella. Tahkolla toimii oma matkai‐
lualan oppimis‐, kehittämis‐ ja koulutuskeskus. Tahko on noussut Suomen hiihtokeskus‐
ten jaetulle 1. tilalle Levin kanssa. 
 
Skenaariio 2. Super Tahko‐ hanke ja junarata ovat jääneet toteutumatta, ja huvi‐ ja 
vesipuisto Ilokallasta on toteutunut huvipuiston 1. vaihe, mutta Tahkon alueen yrityk‐
set toimivat oppivan alueen ideaalimallin mukaisesti. Keskinäinen kilpailu on vähäistä 
ja organisaatiot ovat vahvistaneet omaa osaamistaan ja kilpailuetujaan.  Majoituska‐
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pasiteetti on noussut maltillisesti 10 000 vuodepaikkaan ja kävijöiden määrä 500 000 
kävijään vuosittain.  Ympärivuotista asiakasvirtaa ja vetovoimaa on saatu lisättyä yh‐
teisillä hankkeilla ja tapahtumilla, jotka ovat lisänneet kassatuloja. Koulutuksesta ja 
oppimisesta on tullut jatkuva prosessi, ja yhteistyö eri oppilaitosten ja Kuopion Matkai‐
lupalvelun kanssa on kiinteää. Uusia projekteja kehitetään eri hankkeiden muodossa ja 
projektien loputtua kehitystyön jatkumisesta huolehditaan. Sokos Hotel Tahkovuori on 
keskittynyt ydinosaamiseensa eli hotellipalveluiden tuottamiseen. Kaikki 109 huonetta 
on peruskorjattu ja face lift on toteutettu kaksi kertaa peruskorjauksen jälkeen. Hotellin 
uusimpaan siipeen on rakennettu 60 perhehuonetta, ja siellä on  myös itsepalvelu‐
pesula ja suksien huoltotila. Tahko on noussut taistelemaan Suomen hiihtokeskusten 2. 
tilasta. 
 
Skenaario 3.  Tahkon alueen kehitys on jäänyt vuoden 2010 tasolle. Alueen yrittäjien 
välinen yhteistyö ei ole kantanut hedelmää, ja kiristynyt kilpailu samoista asiakkaista 
on vähentänyt kommunikointia ja yhteisiä hankkeita.  Tahkon Markkinointi Oy toimii 
ainoastaan yhteisesitteen kokoajana. Aikaisempien vuosien kaltaisia hankkeita ei enää 
ole, koska edellisiä hankkeita ei katsottu hyödyllisiksi eikä niitä ole jatkettu sovitun mu‐
kaisesti.  Vuodepaikkojen määrä on laskenut 7 000:een, koska yrityksillä ei ole ollut 
varaa peruskorjauksiin. Osuuskauppa PeeÄssä on luopunut liiketoiminnasta Tahkon 
alueella. Omistajuus on Tahkon alueella pirstaloitunut useaan yksityiseen tahoon. Hi‐
mos on kirinyt Tahkon edelle hiihtokeskuskohteena. Historia toistaa itseään, ja uusia 
investoreja alueelle odotetaan. 
 
Mikään edellä esitetyistä visoista tuskin sellaisenaan tulee toteutumaan. Skenaario 1. 
on ruusuinen unelma siitä, jos kaikki olisi mahdollista. Skenaario 2. on realistinen har‐
ras toive, jos kaikki menee hyvin. Skenaario 3. on julma karrikoitu totuus, jos ei aluetta 
yhdessä kehitetä.  
 
Tosiasiassa tällä hetkellä ei voida osoittaa Tahkon alueen täyttävän Oppivan alueen piir‐
teitä kattavasti. Tahkon alueen yrittäjien verkosto on olemassa, ja yhteistyö on kiinteä 
eri toimijoiden kesken. Kuitenkaan Tahkon Markkinointi Oy:n toimiminen vetovastuussa 
nykyisillä toimintavaltuuksilla ei ole riittävää. Yritykset eivät sitoudu riittävästi yhteisiin 
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hankkeisiin, eikä alueelta saada näin tarvittavaa kilpailuetua. Savon Matkailupalvelun ja 
Savonia Ammattikorkeakoulun kanssa yhteistyö on kiinteää eri hankkeiden myötä, mut‐
ta hankkeet eivät kosketa kaikkia alueen yrityksiä. Kommunikointi ei ole avointa, eikä 
selkeää yhteistä kilpailustrategiaa ole. Oppivan alueen kehittämismallin mukaan tietyn 
alueen muodostama toimintajärjestelmä ja –kulttuuri muuttuu pysyvästi tavoitteellisen 
ja vuorovaikutteisen kehittämisen tuloksena. Jotta Oppiva alue voi muodostua todeksi, 
se tarvitsee alueellista tavoitteellisesti organisoitua toimintamallia ja politiikkaa (Lyytinen 
2002, 17). 
 
Tahkon alueen ympärivuotisia vetovoimatekijöitä on lisättävä riittävien tulojen saami‐
seksi. Keväällä ja syksyllä on ajankohtia, jolloin ei voi harrastaa talviurheilulajeja eikä gol‐
fata. Alueen vetovoimaa voidaan lisätä vain tapahtumilla ja uusilla vetovoimatekijöillä. 
Tapahtumien järjestäminen onnistuu laadukkaasti vain yhteistyössä alueen muiden yrit‐
täjien kanssa, mukaan lukien Kuopion alueen yrittäjät ja Matkailupalvelu, jolloin tuotto‐
jen lisäksi myös kuluja voidaan jakaa.  Oppivan alueen teorian pohjalta Tahkon alueen 
yrittäjien, Nilsiän kaupungin, Tahkon markkinointi Oy:n, Kuopion Matkailupalvelun ja 
alueen oppilaitosten sekä erilaisten hankkeiden on lisättävä alueen toimijoiden verkos‐
toitumista ja oppimiskulttuuria sekä luotava yhä enemmän verkostoja alueen ulkopuo‐
lelle.  
 
Kuviossa 13. on kuvattu ne toimenpiteet, jotka ovat välttämättömiä Tahkon alueen ke‐
hittämisen kannalta kohti oppivaa aluetta (Lyytinen 2010). Ensimmäisessä laatikossa on 
jo aikaisemmin esitetty kehityspolku oppivan alueen teorian pohjalta, ja toisessa laati‐
kossa on kuvattu Tahkon alueen kehitysprosessia kohti oppivaa aluetta. 
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Teoria (mukaellen Lyytinen 2010)
1. Verkostoituminen
2. Kilpailukykyä tuottavan lisäarvon 
syntyminen
3. Oppimista edistävä 
toimintakulttuuri
4. Yhteinen strategia
5. Alue oppii
6. Alueen vetovoima lisääntyy ja 
markkinaosuus kasvaa
7. Oppimisen myötä toimijoiden 
osaamiskapasiteetti kehittyy
8. Pysyvä asenteiden ja arvojen 
muutos
9. Laaja alainen oppiminen
10. Oppiva alue!
1. Yritysten tiiviimpi organisoituminen 
2. Yksiköiden liikeidean ja kilpailustrategian 
kirkastaminen, vetovoimaisten 
tuotepakettien rakentaminen
3. Koulutustarpeiden kartoittaminen ja 
koulutusyhteistyön aktivointi
4. Yhteisen strategian työstäminen
5. Keskinäinen kilpailu vähenee ja 
palvelutarjonta laajenee – alue oppii.
6. Yhteisten tapahtumien ja tehokkaan 
yhteismarkkinoinnin myötä vetovoima 
lisääntyy ja markkinaosuus kasvaa
7. Uusien innovaatioiden luomisesta ja 
uuden oppimisesta tulee jatkuva prosessi
8. Yhteiset arvot ja asenteet ohjaavat 
toimintaa
9. Laaja alainen oppiminen
10. Tahkon oppiva alue!
Sovellettuna Tahkon 
alueeseen
 
KUVIO 16. Oppivan alueen kehityspolku 
 
Oppivan alueen kehityspolulla Tahkon alueen voidaan arvioida olevan kohdan 3 ja 4 välil‐
lä. Mahdollisuudet kehittyä oppivaksi alueeksi ovat hyvät, koska verkosto on jo valmiina. 
Yhteistyön rakentuminen ja luottamuksen saavuttaminen eri toimijoiden kesken on pitkä 
prosessi. Avainasemassa ovat avoin vuorovaikutus ja viestintä. Vuorovaikutuksen tulee 
olla toisten toimintaa kunnioittavaa, mutta kuitenkin rakentavaa, jotta yhteistoiminta 
kehittyy asiakas‐ ja aluelähtöisesti.  
 
Markku Sotaraudan ja kumppaneiden (1999) mukaan on yhä kuitenkin epäselvää ja ky‐
seenalaista, kuka oppii silloin, kun alue oppii. Alueen oppiminen lähtee organisaatiosta ja 
oppivasta yksilöstä. Tahkon alueella tämä tarkoittaa, että alueen oppiminen lähtee yri‐
tysten ja siellä olevien ihmisten oppimisesta, joka jalostuu verkostossa alueen oppimi‐
seksi. 
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Sokos Hotel Tahkovuoren kehittäminen on aloitettava vahvistamalla omia vahvuuksia, 
joihin muut alueen yrityksen eivät pysty vastaamaan. Tärkeimmät toimenpiteet ovat 
Sokos Hotels ‐brändin kirkastaminen, konseptin mukainen toimiminen ja kiinteistöjen 
korjaus sekä kannattamattomista liiketoiminnoista luopuminen. Sokos Hotel Tahkovuo‐
ren on yhtenä suurimmista Tahkon alueen toimijoista otettava suurempi vastuu oppivan 
alueen kehittämisestä ja oppivan alueen syntymisestä. Mikäli hotellin pakolliset inves‐
toinnit eivät saa myönteistä päätöstä Osuuskauppa PeeÄssän hallituksessa, ovat edelly‐
tykset tulokselliselle toiminnalle ja oppivan alueen kehittymiselle vähäiset. Ensimmäiset 
askeleet Sokos Hotel Tahkovuoren liiketoimintojen nettotuloksen saaminen positiiviseksi 
vaativat luopumista kannattamattomasta mökki‐ ja huvilakiinteistöistä. Hotellin van‐
hempi siipi on välttämätöntä remontoida asiakastyytyväisyyden parantamiseksi ja Sokos 
Hotels laatuvaatimusten täyttämiseksi. 
 
Oppivan alueen kehittämisen edellytys on kehityspolun seuraaminen, jossa seuraava 
toimenpide on alueen yhteisen strategian työstäminen ja oppimisen lisääminen kiin‐
teämmän yhteistyön kautta. On löydettävä yhteiset strategiset menestystekijät ja määri‐
teltävä kehittymisen esteet, jotka pitää voittaa oppivan alueen kehittymiseksi. Selkeitä 
esteitä oppivan alueen kehittymiselle ovat sitoutumattomuus alueen yhteiseen kehittä‐
miseen, kommunikaation avoimuuden puute, kilpailu samoilla tuotteilla ja syyllistyminen 
pelkän oman edun tavoitteluun. Sitoutumattomuus alueen yhteiseen kehittämiseen 
heikentää Tahkon Markkinointi Oy:n uskottavuutta koko alueen kehittäjänä ja yhteistyö‐
organisaationa. Avoimen kommunikaation puute ja pelkkä oman edun tavoittelu eivät 
edistä alueen oppimista ja uusien innovaatioiden syntymistä.  Erittäin tärkeää on löytää 
Tahkon alueelta organisaatio, joka ottaa koordinointivastuun ja ohjaa alueen toimintaa 
aktiivisesti.  Tahkon alueelle on erinomainen mahdollisuus kehittyä oppivaksi alueeksi, 
mutta tällä hetkellä se ei vielä sitä ole. Lyytisen (2002, 17) mukaan uuden oppimisvai‐
heen aikaansaamiseksi ja uudelle menestysuralle pääsemiseksi menestyksellisen oppimi‐
sen lisäksi tulisi tapahtua myös poisoppimista. Hänen mukaansa yksi varteenotettava 
lähestymistapa on itsearviointi, jota tulisi tehostaa myös ulkopuolisen instanssin arviolla. 
 
Tässä opinnäytetyössä on esitetty Tahkon alueen historia, nykyiset verkostot, kehittymi‐
sen edellytykset ja esteet. Itsearviointia on tehty kattavasti ja mietitty mistä pitää pois‐
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oppia. Yksinkertainen tosiasia on, ettei nykyinen asiakasmäärä riitä kulujen kattamiseen. 
Lisää asiakkaita tarvitaan kattamaan asiakasmääristä riippumattomat kiinteistöjen kulut. 
Asiakkaiden houkuttelevuuden lisäämiseksi yritysten on yhdessä mietittävä vetovoimai‐
sia myyntituotteita ja uusia asiakassegmenttejä, jotka voivat matkustaa työssäkäyvien 
loma‐aikojen ulkopuolella. Uusasiakashankinnan lisäksi menestymisen edellytys on huo‐
lehtia jo olemassa olevien asiakkaiden palvelun laadusta, jotta he tulevat uudestaan. 
Viimeisimmän Sokos Hotellien Assi asiakastyytyväisyystutkimuksen mukaan (2010) koko 
Sokos Hotels ketjutasolla suurin syy (67 prosentilla vastanneista) valita juuri kyseinen 
hotelli oli aikaisempi käynti hotellissa. Vain 3 prosenttia teki päätöksen ilmoituksen ja 
mainoksen perusteella. Paras markkinointikeino on tyytyväinen asiakas. Tämä tarkoittaa 
Sokos Hotel Tahkovuoren osalta investointeja hotellikiinteistöön asiakkaiden luottamuk‐
sen palauttamiseksi. Osuuskauppa PeeÄssä on Pohjois‐Savon suurin työnantaja ja suu‐
rimpia investoijia. Sen täytyy ottaa oma vastuunsa Tahkon alueen kehittämisestä ja vah‐
va rooli oppivan alueen syntymisen edistäjänä. Tahkon alueen huonoon taloudelliseen 
tilanteeseen on turha etsiä syyllistä, menneisyydestä on opittava ja katse on suunnattava 
kohti tulevaisuutta. S‐Ryhmällä on lähes kaksi miljoonaa asiakasomistajataloutta, joille 
palveluita ja etuja voidaan markkinoida kohdistetusti. Sokos Hotel Tahkovuori ja koko 
Tahkon alue eivät osaa hyödyntää tätä mahdollisuutta tarpeeksi hyvin. Toimitusjohtaja 
Tapio Kankaanpään sanoja lainattaessa ”vain 2 prosenttia asiasomistajista yöpyy Sokos 
Hotelleissa vapaa‐ajallaan, meillä on siis 98 prosenttia käyttämätöntä potentiaalia”.   
 
Tässä opinnäytetyössä on useaan kertaan todettu, että Tahkon alue tarvitsee kipeästi 
lisää asiakkaita lukuun ottamatta talvikuukausia joulukuun puolesta välistä huhtikuun 
puoleen väliin. Koululaisten loma‐ajoille on mahdollisuus saada asiakkaita S‐Ryhmän 
asiakasomistajista, jos palvelut ovat kunnossa ja edut hyvät sekä hinta kohtuullinen. Tä‐
mä on yksinkertainen S‐Ryhmän toiminta ajatus ”tarjota palveluja ja etuja asiakasomista‐
jille”. Palvelut ja riittävä tarjonta syntyvät yhteistyössä alueen toimijoiden kesken; kylpy‐
lä‐, ratsastus‐, kalastus‐, gourmeelomia jne. Mutta kuka voi tulla Tahkolle loma‐aikojen 
ulkopuolella? Seniorit, työttömät, työjärjestöjen kuntolomalaiset? Mikä on suurin este 
näiden asiakassegmenttien saamiselle Tahkon alueelle? Voisiko se olla kulkuyhteyksien 
puute julkisilta kulkuyhteyksiltä? Junalla pääsee Siilinjärvelle saakka, samoin lentoko‐
neella, mutta siitä eteenpäin matka jatkuu talvisesongin ulkopuolella taksilla. Onko se‐
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songin ulkopuolella matkustavilla asiakassegmenteillä mahdollisuus maksaa taksikulje‐
tuksesta 75 euroa suuntaansa? Pietarista tulee linja‐auto Tahkolle kaksi kertaa viikossa, 
mutta ei siinä asiakkaita ole mukana, kun eivät pietarilaisetkaan tiedä koko yhteydestä 
eivätkä pääse matkustamaan pääsääntöisesti kuin omilla loma‐ajoillaan. Kun linja‐auto 
on saatu kulkemaan Pietarista saakka säännöllisesti, olisiko aivan mahdoton ajatus saada 
julkinen liikenne Kuopion ja Tahkon välille? Tahkon alueen pisimpään myynnissä ollut 
alueen yhteinen tuote on ”Vauhtiviikonloppu”. Se sisältää kuljetuksen Helsingistä Tah‐
kolle ja viikonlopun majoituksen. Hinta on kiinteä 134e/ henkilö. Asiakas voi itse valita 
haluamansa viikonlopun ja majoituskohteen Tahkon alueelta. Tämä on erinomainen 
esimerkki yhteisestä tuotteesta, joka on asiakkaalle helppo ostaa ja kuljetus kuuluu tuot‐
teen hintaan. Idea on jalostamisen arvoinen. Voisiko samalla idealla tuottaa paketteja 
muunakin aikana kuin talviviikonloppuina esim. senioreille? 
 
Hotellihuoneissa ja mökeissä lämmöt ovat päällä, nurmikot ajetaan ja lumityöt tehdään, 
vaikka asiakkaita ei olisikaan. Joustavahinnoittelu on käytössä kaikilla Tahkon alueen 
majoituspalveluita tarjoavilla yrityksillä, mutta olisiko hinnoissa vieläkin tinkimisen va‐
raa? Toimisivatko Tahkolla ”all inclusive” lomat? Suomalainen alkoholilainsäädäntö saat‐
taa aiheuttaa haasteita alkoholijuomien suhteen, mutta voisiko syö ja juo niin paljon kuin 
haluat lukuun ottamatta alkoholijuomia. Onko Tahkon alueen toimijoiden asenne ylimie‐
linen? Asuntoautot ja –vaunut eivät ole tervetulleita Tahkolle. Tahkolla ei ole leirintäalu‐
etta, eikä kukaan vuokraa lämpötolppapaikkoja asuntoautoille. Onko Tahkolla todellakin 
niin paljon asiakkaita, ettei ”karavaanareille” löydy tilaa? Onko oppivan alueen kehitty‐
misen suurin este vääränlainen suhtautuminen asiakkaaseen ja hänen tarpeisiinsa? Hie‐
noja visioita, strategioita ja tavoitteita esitetään, mutta kukaan ei ota vastuuta niiden 
toimeenpanosta. Yhteistyöstä, yhteisistä hankkeista ja koulutuksista keskustellaan, mut‐
ta onko niin, että todellisuudessa vain mietitään kuinka saadaan kilpailijan asiakkaat 
omaksi. Tahkon kehittyminen oppivaksi alueeksi alkaa yhteisen tulevaisuuden luomisel‐
la. Toimijoiden on palveltava jokaista asiakasta parhaalla mahdollisella tavalla. Asiakas‐
tyytyväisyys koostuu pienistä asioista ja oppiminen lähtee yksilöstä. Tahkon alueen paras 
markkinoija on tyytyväinen asiakas! 
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Tämä opinnäytetyö herätti kiinnostavia kysymyksiä Tahkon alueen tulevaisuuden kehit‐
tämisen edellytyksistä. Tahkon alueen kehittyminen oppivaksi alueeksi vaatii työtä, aikaa 
ja sitoutumista. Oppivan alueen viitekehys tarjoaa erinomaisen tietopohjan aluekehit‐
tämiseen. Tahkon on alueena voitettava tässä opinnäytetyössä esitettyjä haasteita kehi‐
tyspolulla kohti oppivaa aluetta, mutta tästä on hyvä jatkaa. Tämä opinnäytetyö antaa 
hyvät eväät Tahkon alueen oppimisen ja kehittymisen pohjaksi. 
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